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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tuvo como objetivo disefiar un plan de negocio para la
creacion de un emprendimiento de jabones naturales con envases biodegradables,
denominado “Burbu C.A.M.”, en el cantén Cuenca, dentro del marco de la Economia
Popular y Solidaria (EPS). Esta iniciativa surgié como respuesta a la creciente demanda
de productos ecoldgicos, saludables y sostenibles por parte de consumidores conscientes
del cuidado del medio ambiente y su bienestar. La metodologia empleada incluy6 técnicas
cualitativas y cuantitativas. Se realizaron investigaciones documentales y encuestas a
consumidores del canton Cuenca, lo que permitio identificar preferencias del mercado,
habitos de consumo y disposicion de pago. Ademas, se efectudé un diagndstico del
contexto territorial y se analizaron las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
del proyecto, junto con aspectos legales y de comercializacion. Ademas, se consider6 la
sostenibilidad econdmica, social y ambiental. Como resultado, se evidencid que el
proyecto es viable y responde a los principios de la EPS, promoviendo el trabajo
asociativo, el comercio justo y la produccion limpia. La propuesta de valor se centra en
ofrecer un producto natural, accesible y respetuoso con el entorno, que contribuya a

mejorar la calidad de vida de los consumidores y a fortalecer la economia local.

Palabras clave: consumo responsable, produccion sostenible, economia social,

conservacion ambiental, desarrollo sostenible.
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ABSTRACT

This degree project aimed to design a business plan for the creation of an entrepreneurial
initiative producing natural soaps with biodegradable packaging, named Burbu C.A.M.,
in the canton of Cuenca, within the framework of the Popular and Solidarity Economy
(PSE). This initiative emerged in response to the growing demand for ecological, healthy,
and sustainable products from consumers who are increasingly aware of environmental
care and personal well-being. The methodology employed combined qualitative and
quantitative techniques. Documentary research and surveys of consumers in Cuenca were
conducted, allowing the identification of market preferences, consumption habits, and
willingness to pay. In addition, a territorial diagnosis was carried out, and the project’s
strengths, opportunities, weaknesses, and threats were analyzed, along with legal and
marketing aspects. Economic, social, and environmental sustainability were also
considered. The results showed that the project is viable and consistent with the principles
of the PSE, promoting associative work, fair trade, and clean production. The value
proposition focuses on offering a natural, affordable, and environmentally friendly
product that contributes to improving consumers’ quality of life while strengthening the

local economy.

Keywords: responsible consumption, sustainable production, social economy,

environmental conservation, sustainable development.
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1. INTRODUCCION

En los ultimos afios, la conciencia ambiental y el interés por el cuidado de la salud han
impulsado un notable cambio en los hébitos de consumo, especialmente en lo que respecta
a productos de higiene personal. Este fenomeno ha favorecido el crecimiento de mercados
alternativos que priorizan el uso de ingredientes naturales, procesos de produccion
sostenibles y envases amigables con el medio ambiente. En este contexto, surge el
proyecto “Burbu C.A.M.”, una propuesta de emprendimiento orientada a la produccion y
comercializacion de jabones naturales con envases biodegradables en el canton Cuenca,
respondiendo asi a las necesidades de un segmento de consumidores que busca opciones

responsables, saludables y éticas.

El presente trabajo se enmarca en la Economia Popular y Solidaria (EPS), un modelo que
promueve el trabajo asociativo, la inclusion social, la equidad y el respeto a la naturaleza.
Desde esta perspectiva, “Burbu C.A.M.” busca generar beneficios economicos para sus
integrantes, asi como también fomentar relaciones comerciales justas, fortalecer el tejido

social local y contribuir al desarrollo sostenible de la comunidad.

Este proyecto se desarrolla mediante una metodologia mixta, con herramientas tanto
cuantitativas como cualitativas que permiten analizar el mercado potencial, la viabilidad
econdmica, las capacidades de produccion y los valores comunitarios involucrados. A
través de un estudio de mercado, diagnostico situacional, analisis FODA y propuesta de
valor, se establece la base para el disefio de un plan de negocios integral que guie la

implementacion exitosa del emprendimiento.

El documento se encuentra estructurado en tres capitulos. El primero introduce el
contexto y los fundamentos del proyecto. El segundo desarrolla el marco teérico que

sustenta el emprendimiento. El tercer capitulo presenta el plan de negocio.

La iniciativa “Burbu C.A.M.” representa una oportunidad para combinar el
emprendimiento con los principios de la Economia Popular y Solidaria, ofreciendo al
mercado un producto natural, asequible y respetuoso con el entorno, y fortaleciendo al

mismo tiempo los lazos comunitarios y la conciencia ecoldgica de los consumidores.
1.1 Diagnostico e identificacion del Problema

En la actualidad, el uso de productos de cuidado personal elaborados con quimicos

sintéticos y envasados en materiales plasticos ha generado preocupaciones tanto en
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términos de salud como en el impacto ambiental que conllevan. En el cantén Cuenca, al
igual que en muchas otras ciudades, predomina el consumo de jabones industriales que
contienen ingredientes agresivos para la piel y se comercializan en empaques no
biodegradables, contribuyendo a la contaminacién del entorno natural y a la generacion

de residuos solidos (Bravo et al., 2022).

Paralelamente, existe una creciente conciencia entre ciertos grupos de consumidores
respecto a la importancia de utilizar productos naturales y sostenibles. Sin embargo, la
oferta local de jabones artesanales elaborados con ingredientes orgdnicos y empaques
ecoldgicos sigue siendo limitada, lo que representa una oportunidad para el desarrollo de
iniciativas que respondan a estas nuevas demandas del mercado. Esta brecha entre la
necesidad de alternativas responsables y la limitada disponibilidad de las mismas impide

que muchos consumidores puedan acceder a opciones mas saludables y sostenibles.

Ademas, se ha evidenciado que emprendedores a nivel familiar o como grupos
organizados dentro del marco de la Economia Popular y Solidaria (EPS) enfrentan
dificultades para poner en marcha emprendimientos productivos debido a la falta de
conocimientos técnicos, apoyo institucional o canales de comercializacion adecuados.
Esto limita su capacidad para generar ingresos de forma sostenible y para aportar al
desarrollo econdmico local con base en principios de solidaridad, equidad y sostenibilidad

ambiental (Superintendencia de Economia Popular y Solidaria [SEPS], 2023).

Frente a esta problematica, surge la necesidad de implementar un emprendimiento que
permita aprovechar los recursos naturales disponibles en la zona, fomente la produccion
limpia, y fortalezca el modelo econdémico solidario. De alli que el presente proyecto se
enfoque en la elaboracion y comercializacion de jabones naturales con envases
biodegradables bajo un enfoque asociativo y sostenible, como una solucion tanto a las
limitaciones del mercado local como a las problematicas sociales y ambientales

identificadas.
1.2 Justificacion e importancia

El presente proyecto se justifica en el contexto de una creciente preocupacion por el
cuidado del medio ambiente, la salud personal y el impulso a la economia local mediante
practicas sostenibles. La elaboracion de jabones naturales con ingredientes no toxicos y

envases biodegradables responde a la necesidad de ofrecer alternativas ecolégicas frente
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a los productos industriales, cuyos componentes quimicos pueden generar efectos

negativos tanto en la piel humana como en los ecosistemas.

Desde el enfoque de la Economia Popular y Solidaria, esta iniciativa representa una
oportunidad para fomentar la participacion de los pequefios productores, el trabajo
asociativo y la generacion de empleo digno en el Canton Cuenca. Ademas, promueve el
consumo responsable y la valorizacion de los saberes ancestrales relacionados con el uso

de plantas medicinales y aceites naturales.

La importancia de este proyecto radica también en su capacidad para contribuir al
cumplimiento de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), especialmente en lo que
respecta a la produccion y consumo responsables (ODS 12), la accion por el clima (ODS

13) y el trabajo decente y crecimiento econémico (ODS 8).

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Disenar un plan de negocio para la creacion de un emprendimiento de jabones naturales
con envases biodegradables en el canton Cuenca, bajo un modelo de negocio sostenible
y solidario, que promueva el cuidado del medio ambiente, el consumo responsable y el

fortalecimiento de la Economia Popular y Solidaria.
1.3.2 Objetivos especificos

1. Diagnosticar las preferencias y habitos de consumo de productos de higiene
natural y ecoldgica en el canton Cuenca.

2. Disefiar el modelo de negocio del emprendimiento de jabones naturales,
definiendo su propuesta de valor.

3. Establecer los componentes clave del plan de negocio, integrando aspectos
técnicos de produccion, estrategias de comercializacion, estructura financiera

basica y aspectos legales.
1.4 Alcance y Limitaciones

El presente proyecto esta enfocado en el disefio de un plan de negocio que permita la
creacion de un emprendimiento de jabones naturales con envases biodegradables, en el
canton Cuenca, de la provincia del Azuay. Su alcance incluye el disefio del producto, la

evaluacion de proveedores de insumos naturales, el andlisis del mercado local, el
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desarrollo de una estrategia comercial y la propuesta de un modelo financiero sostenible

que evidencie la viabilidad del emprendimiento.

Sin embargo, el proyecto presenta ciertas limitaciones. Primero, la investigacion se limita
a un estudio de mercado local, sin considerar posibles expansiones hacia otras provincias
o mercados internacionales. Segundo, debido a restricciones de tiempo y recursos, el
analisis financiero se basa en proyecciones y estimaciones que pueden variar en la
practica, especialmente ante cambios econémicos o regulatorios. Tercero, la aceptacion
del producto depende en gran medida de la conciencia ambiental y habitos de consumo
de la poblacion local, lo que podria limitar la demanda inicial. Ademas, aspectos técnicos
relacionados con la produccion, como la estandarizacion de formulas y la optimizacion

de procesos, requeriran ajustes continuos tras la etapa inicial de implementacion.
1.5 Metodologia

La investigacion y desarrollo del emprendimiento “Burbu C.A.M.” seguird un enfoque
mixto, combinando métodos cualitativos y cuantitativos para una comprension integral

del mercado y la produccion.

La metodologia empleada en este proyecto es de tipo mixto, combinando técnicas
cualitativas y cuantitativas. Para obtener una vision integral del emprendimiento en
primera instancia se realizO una investigacion documental y bibliografica para
fundamentar tedricamente el proyecto, revisando estudios sobre jabones naturales,
empaques biodegradables, tendencias del mercado y modelos de Economia Popular y

Solidaria.

Para la parte cuantitativa, se aplicaron encuestas estructuradas a una muestra
representativa de consumidores del canton Cuenca, con el objetivo de identificar sus

preferencias, habitos de consumo y disposicion a pagar por productos ecoldgicos.

El andlisis de la informacion recopilada se efectué mediante técnicas estadisticas
descriptivas para los datos cuantitativos y analisis de contenido para la informacion
cualitativa. A partir de este andlisis, se desarrolldo un plan de negocios que incluye el
disefio del producto, la estrategia comercial, el plan financiero y aspectos legales,

considerando la sostenibilidad econdmica, social y ambiental.

Tipo de investigacion: Aplicada y descriptiva, orientada a disefiar y validar un producto

innovador con enfoque en sostenibilidad.
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Métodos:

e Investigacion documental para fundamentar la elaboracion de jabones naturales y
envases biodegradables.

e Encuestas y entrevistas a consumidores potenciales para evaluar la aceptacion del
producto y preferencias de compra.

e Pruebas piloto en la produccion para ajustar formulas y procesos.

e Analisis estadistico basico para interpretar los datos recolectados.

Instrumentos: Cuestionarios estructurados y guias de entrevista.

Poblacion y muestra: Consumidores en el Canton Cuenca interesados en productos

naturales, con una muestra no probabilistica por conveniencia.

Procedimiento: El proyecto se ejecutara en fases: investigacion preliminar, desarrollo
del producto, disefio del envase, definicion de la estrategia de comercializacion, y

proyeccion de resultados.
1.6 Proposito y motivacion del emprendimiento

El proposito del emprendimiento “Burbu C.A.M.” es ofrecer una alternativa ecologica,
saludable y socialmente responsable para los consumidores del canton Cuenca, mediante
la produccion y comercializacion de jabones naturales elaborados con ingredientes
organicos y empaques biodegradables. Este proyecto nace como respuesta a una
problemadtica visible en el entorno: el uso masivo de productos de higiene personal con
quimicos agresivos y envases plasticos de un solo uso, los cuales afectan negativamente

tanto a la salud de las personas como al medio ambiente.

Entre los principales desafios identificados en el contexto local se encuentran: la escasez
de productos realmente naturales y accesibles; la falta de conciencia ambiental en muchos
sectores de la poblacion; la contaminacién generada por plésticos; y las limitadas
oportunidades laborales para pequefios productores y emprendedores vinculados a la
Economia Popular y Solidaria (EPS). Este emprendimiento busca atender esas carencias
proponiendo una solucidn integral basada en principios de sostenibilidad, bienestar y

cooperacion.

Los beneficiarios directos del proyecto seran las personas del canton Cuenca interesadas
en mejorar su salud a través del uso de productos naturales para el cuidado personal, asi
como aquellos consumidores que desean reducir su huella ambiental. También se

18



beneficiaran directamente quienes participen en el proceso productivo del
emprendimiento, como artesanos, recolectores de materias primas naturales, y personal

involucrado en la fabricacion, envasado y comercializacion de los jabones.

Los beneficiarios indirectos incluyen comunidades rurales proveedoras de insumos
naturales (como plantas medicinales y aceites esenciales), asociaciones ambientalistas,
emprendedores locales que formen alianzas solidarias y la ciudadania en general, al
contribuir con la reducciéon de desechos plasticos y la promocion del consumo

responsable.

La motivacion personal detrds de esta idea nace de una combinacion de factores: una
preocupacion constante por el impacto ambiental que generan los habitos de consumo
convencionales; la necesidad de promover alternativas que prioricen la salud sin
comprometer la sostenibilidad; y el deseo de fomentar el autoempleo y el desarrollo
econdémico justo, especialmente para quienes forman parte del sector de la EPS. Esta
iniciativa representa no solo un proyecto econdémico, sino también una propuesta con
valor social y ético, impulsada por la conviccién de que es posible emprender con

responsabilidad y conciencia.

Burbu C.A.M. se diferencia de otros productos del mercado en varios aspectos: utiliza
unicamente ingredientes naturales y locales, sus formulas estan libres de sulfatos,
parabenos y fragancias artificiales, y su proceso de produccion es artesanal, lo que
garantiza calidad y cuidado en cada unidad. Ademads, se envasa en materiales
biodegradables o reutilizables, reduciendo el impacto ambiental en comparacién con
productos industriales que emplean plésticos no reciclables. El proyecto también
incorpora valores de comercio justo, trabajo colaborativo y equidad, alinedndose con los

principios de la EPS (Superintendencia de Economia Popular y Solidaria [SEPS], 2020).

Los usuarios principales de estos productos seran personas interesadas en el cuidado de
su piel, consumidores ecoldogicamente conscientes, familias que optan por productos
seguros para sus hijos, y personas alérgicas o con sensibilidad a quimicos. Estos grupos
necesitan un producto que les brinde confianza, bienestar y coherencia con sus valores

personales.

“Burbu C.A.M.” es un emprendimiento que responde a problemaéticas reales con una
propuesta innovadora, inclusiva y sostenible, fortaleciendo tanto el desarrollo local como

el compromiso con el medio ambiente.

19



2. MARCO TEORICO

La creciente preocupacion por el medio ambiente y la salud personal ha generado una
tendencia hacia el consumo de productos naturales y sostenibles. En el canton Cuenca, al
igual que en otras ciudades del Ecuador, se observa una demanda emergente de articulos
de cuidado personal elaborados con insumos organicos y libres de quimicos, como los
jabones naturales. Sin embargo, muchas veces estos productos se comercializan en

empaques plasticos que contradicen los principios ecoldgicos del producto.

El emprendimiento Burbu C.A.M. surge como una respuesta a esta necesidad
insatisfecha, al ofrecer jabones naturales en envases biodegradables, combinando el
bienestar personal con el respeto al medio ambiente. Esta propuesta busca generar una
alternativa consciente de consumo, fomentar la produccion local y contribuir a la

reduccion del impacto ambiental de los productos de uso cotidiano.

El emprendimiento como actividad econdémica y social ha sido ampliamente estudiado
por diversos autores. Schumpeter (1934) plantea que el emprendedor es un agente de
cambio, capaz de innovar y transformar los recursos disponibles para generar valor. Por
otro lado, Drucker (2002) sostiene que emprender no se trata solo de crear negocios, sino

de identificar oportunidades y gestionarlas con eficiencia.

Los planes de negocio se enmarcan en el modelo del ciclo de vida empresarial, que
implica etapas como la idea, planificacion, ejecucion y crecimiento (Kuriloff et al., 2004).
Ademéds, la experiencia de emprendimientos ecoldgicos previos demuestra que la
combinacion entre sostenibilidad ambiental y responsabilidad social puede ser una

ventaja competitiva clave (Porter & Kramer, 2011).

En el contexto ecuatoriano, diversas experiencias de emprendimientos en el marco de la
Economia Popular y Solidaria (EPS) han demostrado su impacto positivo en las
comunidades, especialmente cuando se enfocan en el comercio justo, el cuidado

ambiental y el trabajo colaborativo.

El enfoque metodoldgico de este plan de negocio se justifica por la necesidad de
estructurar y validar la viabilidad de la idea emprendedora. Se emplea una metodologia
de tipo descriptivo y proyectivo, que permite analizar el entorno, identificar las
oportunidades de mercado y disefiar un modelo sostenible y operativo para la produccion

y comercializacion de jabones naturales con envases biodegradables.
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Las decisiones estratégicas de Burbu C.A.M. se fundamentan en:

e Fl analisis de la demanda real en Cuenca.
e [ aidentificacion de insumos naturales accesibles.
e La diferenciacion del producto a través de su valor ecologico.

e Laalineacion con los principios de la Economia Popular y Solidaria.
2.1 Conceptualizacion del Emprendimiento

El emprendimiento es una actividad orientada a la creacion de valor a través de la
identificacion de oportunidades y la puesta en marcha de proyectos innovadores. Segun
Chiavenato (2011), el emprendimiento combina creatividad, iniciativa y capacidad

organizativa para resolver problemas o satisfacer necesidades del entorno.

2.2 Tipos de emprendimientos

En el campo del emprendimiento se distinguen diversas formas que responden a intereses
econdémicos, sociales, ambientales y comunitarios. Cada una de ellas ofrece una vision
particular sobre como generar valor y afrontar los desafios del entorno. Entre estas
tipologias se encuentran los emprendimientos tradicionales, sociales, verdes y solidarios,
cuyos enfoques permiten analizar diferentes perspectivas de creacion y gestion

organizacional.
2.2.1 Emprendimientos Tradicionales

El emprendimiento tradicional se enfoca en la creacién de una empresa cuyo fin principal
es la maximizacién del beneficio economico. El proceso se fundamenta en la
identificacion, evaluacion y explotacion de oportunidades de mercado que prometen
generar ganancias. Shane y Venkataraman (2000), definen el emprendimiento desde una
perspectiva de oportunidad, donde la capacidad del emprendedor para percibir y actuar

sobre estas brechas del mercado es la clave para generar un negocio lucrativo.

2.2.2 Emprendimientos Sociales

El emprendimiento social se distingue por tener un impacto a beneficio de la sociedad
como su motor principal. Su objetivo no es el lucro, sino la solucién de problemas sociales
0 ambientales a través de la aplicacion de principios de negocio. Dees (2001) plantea que
el emprendedor social se caracteriza por la innovacion, la asuncidon de riesgos y la

disciplina de gestion, no para acumular riqueza, sino para generar un impacto positivo y
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sostenible en la sociedad. El éxito en este modelo se mide tanto por su viabilidad

econdmica como por su alcance social.
2.2.3. Emprendimientos Verdes

El emprendimiento verde es una respuesta empresarial a la necesidad de sostenibilidad
ambiental. Combina la rentabilidad econémica con un compromiso proactivo para reducir
el impacto ecologico. Schaper (2002) define a estos emprendedores como aquellos que
integran la preocupacion por el medio ambiente en el nucleo de su modelo de negocio,
creando productos, servicios o procesos que promueven la eficiencia de recursos y la
conservacion de la naturaleza. Su principal contribucion es la creacion de valor tanto

econdmico como ecoldgico.
2.2.4 Emprendimientos Solidarios

El emprendimiento solidario se basa en la cooperacion y la primacia de las personas sobre
el capital. Surge de la economia social y solidaria, y su principal meta es el bienestar
colectivo y la equidad, mas que el beneficio individual. Coraggio (2011), un referente en
este campo, argumenta que estos emprendimientos son una alternativa sistémica al
modelo capitalista, pues se fundamentan en la autogestion, la propiedad colectiva y la

reinversion de los excedentes en beneficio de la comunidad.

2.3 Emprendimiento en la ciudad de Cuenca

En Cuenca, el emprendimiento de jabones naturales continta creciendo gracias al impulso
de ferias locales, redes de consumidores responsables y el apoyo de instituciones como la
Junta de Defensa del Artesano, el Ministerio de Inclusion Econdémica y Social (MIES) y
la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria (SEPS). Esta dindmica facilita la
aparicion de proyectos que valoran lo natural, lo hecho a mano y lo sustentable, como el

caso de Burbu C.A.M.

Segun datos del Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca
(MPCEIP) y la Camara de Comercio de Cuenca, para 2023 en la ciudad existen
aproximadamente 11 200 emprendedores activos, distribuidos principalmente en
comercio (3 100), industria de la belleza (2 500), servicios al consumidor (2 000) y

produccion (450). Estudios recientes indican que el 72% de los emprendedores son
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hombres, con una edad promedio de inicio alrededor de 34 afos, y que el 60%

corresponde a microempresas, seguidas por un 35% de pequenias empresas.

Un informe del Observatorio de Economia Popular y Solidaria del 2022 mostré que mas
del 55% de los emprendimientos sociales en Cuenca presentan niveles medios o altos de
innovacion, y el 88% tienen alta probabilidad de generar oportunidades en el mercado

local.

Este entorno de emprendimiento comunitario y solidario refuerza un contexto favorable
para iniciativas como Burbu C.A.M., que integran valores ecoldgicos, asociativos y de

comercio justo, contribuyendo al desarrollo sostenible de la ciudad.
2.4. Plan de Negocio

Un plan de negocio es una herramienta de planificacion estratégica que permite definir,
organizar y proyectar las acciones necesarias para que un emprendimiento sea viable.
Scarborough y Cornwall (2015) sefialan que este documento guia a los emprendedores en

la toma de decisiones, la obtencion de financiamiento y el monitoreo de resultados.
2.4.1 Componentes clave del plan de negocio

Los principales componentes de un plan de negocio incluyen elementos como el
diagnostico del mercado, la propuesta de valor, el plan de marketing, la estructura

organizacional, la estrategia financiera y el plan operativo.

El diagnostico del mercado es el proceso inicial donde se analiza la demanda, la oferta
existente y los factores externos que afectan al entorno del emprendimiento. Esta etapa
permite identificar oportunidades y definir el perfil del cliente ideal, asi como conocer las
debilidades de la competencia. Segun Kotler y Keller (2021), el analisis de mercado
proporciona la base para disefiar estrategias eficaces orientadas a las necesidades del

consumidor.

La propuesta de valor representa el beneficio principal que el emprendimiento ofrece al
cliente y que lo diferencia de otras opciones del mercado. En el contexto de la EPS, esta
propuesta se orienta hacia la calidad, el respeto al medioambiente y el impacto social. De
acuerdo con la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria (SEPS, 2023), los

emprendimientos solidarios buscan generar valor colectivo mas allé del lucro individual.

El plan de marketing detalla las estrategias de promocion, distribucion, precios y

comunicacion. Este componente es clave para posicionar el producto, captar clientes y
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mantener su fidelizacion. Como sefialan Lamb, Hair y McDaniel (2019), una estrategia
de marketing bien estructurada debe enfocarse en crear relaciones duraderas con los

consumidores.

La estructura organizacional define los roles, responsabilidades y jerarquias dentro del
emprendimiento. En fases iniciales, se recomienda una estructura simple y adaptable, que
permita optimizar recursos. Esta estructura, cuando est4 alineada con los principios de
autogestion y participacion de la EPS, fortalece la toma de decisiones colectiva

(Coraggio, 2011).

La estrategia financiera incluye la planificacion de ingresos, egresos, costos operativos,
inversion inicial, punto de equilibrio y proyecciones futuras. Este componente permite
evaluar la viabilidad econdmica del proyecto y tomar decisiones informadas. Para la EPS,

la sostenibilidad financiera debe equilibrarse con el bienestar social (SEPS, 2023).

El plan operativo describe las actividades necesarias para fabricar el producto o brindar
el servicio, incluyendo procesos, recursos y cronogramas. Segun Barringer y Ireland
(2020), un plan operativo bien definido mejora la eficiencia, reduce errores y garantiza la

calidad final del producto.

El enfoque en la sostenibilidad y crecimiento garantiza que el emprendimiento a mas de
ser viable en el corto plazo, también pueda adaptarse, innovar y crecer en armonia con el
entorno. En el marco de la EPS, esto implica considerar el impacto ambiental, social y

comunitario del negocio (Vega & Sampedro, 2022).
2.4.2 Importancia del plan de negocio para la sostenibilidad del emprendimiento

Disefiar un plan de negocio es esencial para reducir la incertidumbre, prever escenarios,
gestionar recursos y alinear el proyecto con sus objetivos sociales y ambientales. Segun
Scarborough y Cornwall (2015), un plan de negocio proporciona una hoja de ruta clara
que permite a los emprendedores tomar decisiones estratégicas fundamentadas,
anticiparse a riesgos y optimizar el uso de recursos. Asimismo, Kuriloff, Hemphill y
Cloud (2004) destacan que el plan de negocio facilita la evaluacion de la viabilidad del

proyecto en términos financieros, operativos y de mercado.

En el caso de iniciativas con enfoque social y ambiental, como Burbu C.A.M., esta
herramienta es clave para garantizar que la sostenibilidad econdémica esté en armonia con

el compromiso ético y el impacto positivo en la comunidad (Porter & Kramer, 2011). De
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este modo, el plan permitird consolidar una propuesta sélida que no solo sea rentable, sino

también responsable.
2.4.3 Emprendimientos en la Economia Popular y Solidaria (EPS)

La Economia Popular y Solidaria (EPS) en Ecuador se fundamenta en principios como la
solidaridad, la equidad, el trabajo colectivo, la autogestion, la sostenibilidad y la
participacion democratica (SEPS, 2020). Estos valores fomentan una economia centrada
en las personas y en el bienestar colectivo, en contraste con el modelo econémico
tradicional que prioriza el capital y la acumulacion de ganancias. Segin datos de la
Superintendencia de Economia Popular y Solidaria (SEPS), para el afio 2023, el sector
EPS agrupé a mas de 20.000 organizaciones, incluyendo cooperativas, asociaciones y
unidades econdmicas populares, generando empleo directo e indirecto a mas de 800.000

personas.

Ademas, el sector gestion6 mas de 7.000 millones de dodlares en activos, lo que refleja su
crecimiento y consolidaciéon como un actor relevante dentro de la economia nacional. En
este contexto, la EPS representa una alternativa viable y sostenible para emprender,
especialmente para quienes buscan modelos economicos mas justos, participativos y
enfocados en el desarrollo local. Emprender bajo este enfoque permite no solo generar
ingresos, sino también fortalecer el tejido social, la inclusion financiera y la sostenibilidad

ambiental.

Mientras que el emprendimiento tradicional prioriza la maximizacion del beneficio
economico individual, el emprendimiento solidario valora el bienestar colectivo, la
inclusion y la cooperacion. En este sentido, Burbu C.A.M. busca fortalecer los lazos

comunitarios y ofrecer productos que respeten el entorno.

Los emprendimientos dentro de la EPS son motores del desarrollo local, ya que
promueven empleo digno, consumo consciente, produccion responsable y revalorizacion
de saberes ancestrales. Asi, proyectos como Burbu C.A.M. no solo generan ingresos, sino

que también impulsan cambios sociales y culturales
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3. PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO

El canton Cuenca, ubicado en la provincia del Azuay, representa uno de los centros
econémicos mas importantes del austro ecuatoriano. Con una poblacidén aproximada de
650,000 habitantes, se caracteriza por ser un territorio con fuerte tradicion artesanal,
cultural y comercial. La economia local se fundamenta principalmente en sectores como

el turismo, la artesania, la industria manufacturera y los servicios.

Desde el aspecto social, Cuenca cuenta con una poblacion con creciente conciencia
ambiental, especialmente en los segmentos de clase media y media-alta, quienes han
mostrado mayor disposicion hacia el consumo de productos ecoldgicos y sostenibles. La
ciudad ha sido reconocida por la UNESCO como Patrimonio Cultural de la Humanidad,
lo que ha fortalecido una cultura de valoracion por lo tradicional y auténtico, aspectos que

favorecen la aceptacion de productos artesanales.

El entorno cultural se caracteriza por la presencia de consumidores informados y
conscientes de los impactos ambientales, asi como por una creciente demanda de
productos naturales y orgénicos. Ademads, existe una tradicion de emprendimientos
familiares y asociativos que se alinean perfectamente con los principios de la Economia

Popular y Solidaria.
3.1 Tendencias del sector productivo

El mercado global de jabones naturales y organicos ha experimentado un crecimiento
sostenido en los ultimos afios, con una tasa de crecimiento anual compuesta del 5.2%

entre 2020-2025. Esta tendencia se replica en el mercado ecuatoriano, donde se observa:

e (Crecimiento del mercado de cosmética natural: Incremento del 15% anual en la

demanda de productos de cuidado personal naturales y organicos.

e (Conciencia ambiental: Mayor preocupacion por el uso de envases biodegradables

y reduccion de residuos plasticos.

e Tendencia hacia lo artesanal: Valoracion de productos elaborados de forma

tradicional y con ingredientes locales.

e Comercio justo y sostenible: Preferencia por productos que promuevan practicas

comerciales justas y responsables.
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e Personalizacion: Demanda de productos adaptados a necesidades especificas de

cada tipo de piel.

3.2 Estudios o datos que fundamentan la oportunidad detectada

Segun estudios realizados por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), el
68% de los consumidores ecuatorianos considera importante el origen natural de los

productos de cuidado personal. Especificamente en Cuenca:

El 73% de los consumidores estarian dispuestos a pagar un precio mayor por productos
ecologicos (Estudio de Mercado Local, 2024). El mercado de productos de higiene
personal representa aproximadamente $2.5 millones anuales en el canton. Existe una
brecha del 40% entre la demanda de productos naturales y la oferta disponible en el
mercado local. El 85% de los consumidores considera que los envases biodegradables

son un factor importante en su decision de compra.
3.3 Modelo de negocio

En este apartado se presenta el andlisis del modelo Canvas aplicado al proyecto Burbu
C.AM., como una herramienta que permite organizar de manera estructurada los

elementos esenciales del negocio.

Através de esta metodologia se busca identificar las principales fortalezas de la propuesta,
delinear estrategias coherentes con la dindmica del mercado local y proyectar su

viabilidad en el tiempo.
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Figura 1. Modelo de Negocios Canvas
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En el caso de Burbu C.A.M., el modelo Canvas refleja como se articula el negocio a partir
de su propuesta de valor, basada en jabones naturales con envases biodegradables que
promueven el consumo responsable y el cuidado ambiental. Los segmentos de clientes
incluyen familias, jovenes y consumidores ecoldgicos, alcanzados mediante canales
como ferias solidarias, redes sociales y puntos de venta locales. El proyecto se sostiene
con recursos y actividades clave vinculados a la produccion artesanal, materias primas
locales y conocimientos técnicos, junto con socios estratégicos como asociaciones de la
EPS y proveedores de envases. Finalmente, la estructura de costos se centra en insumos
y comercializacion, mientras que las fuentes de ingresos provienen de ventas directas,
productos personalizados y talleres educativos, evidenciando un modelo coherente con la

sostenibilidad y los principios de la Economia Popular y Solidaria.
3.4 La oportunidad en numeros

El emprendimiento "Burbu C.A.M." se enfocara en satisfacer la creciente demanda de

productos de higiene personal naturales y sostenibles en el canton Cuenca. A
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continuacion, se presenta un analisis detallado del mercado, la competencia y las

estrategias clave para posicionar el negocio en este entorno.
3.4.1 La identificacion del cliente y la demanda

En este apartado se definird y analizara el perfil del publico objetivo de "Burbu C.A.M."
en el canton Cuenca, asi como comprender sus necesidades, habitos de consumo y
disposicion a adquirir jabones naturales con envases biodegradables. A través de
herramientas como el mapa de empatia y un estudio de mercado, se busca comprender
los requerimientos de los potenciales clientes, asi como validar la demanda real del
producto, identificar oportunidades de mejora y ajustar la propuesta de valor para
garantizar su aceptacion en el mercado local. La informacion recopilada servird como
base para disefiar estrategias de comercializacion efectivas y alineadas con las

expectativas de los consumidores.
3.4.2 Definicion del publico objetivo al que se dirigira el emprendimiento
El publico objetivo de "Burbu C.A.M." en Cuenca se compone de:

Edad: 18 a 55 anos.

Género: Principalmente mujeres (70%), aunque también incluye hombres interesados en

productos naturales.

Nivel socioecondomico: Clase media y media-alta, con ingresos mensuales superiores a

$800.

Ubicacion: Residentes en zonas urbanas y semiurbanas de Cuenca, como el Centro

Historico, Yanuncay y Challuabamba.
Perfil psicografico:

e Consumidores conscientes del medio ambiente.
e Personas con interés en salud y bienestar.
e Familias que buscan productos seguros para nifios y personas con piel sensible.

e Compradores que valoran el comercio justo y los productos locales.
3.4.3 Comprension de las necesidades del segmento de clientes

Burbu Cam, serd un emprendimiento de jabones naturales, que logre conectar
profundamente con su segmento de clientes, por tal motivo es clave aplicar Mapas de

Empatia como herramienta permite entender las motivaciones, frustraciones y
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expectativas de los consumidores, lo que facilita la creacion de productos y estrategias de

marketing mas efectivas.

Figura 2. Mapas de empatia
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3.4.4 Estudio de mercado

El andlisis de mercado es fundamental para emprendimientos de productos innovadores
como los jabones naturales con productos biodegradables. La interaccion oferta-demanda
determina la viabilidad comercial, pero el conocimiento del consumidor y sus

expectativas permite disenar estrategias efectivas en mercados competitivos.

Las metodologias de investigaciéon de mercado proporcionan informacion estratégica
sobre el comportamiento competitivo, canales de comercializacion y segmentacion del
publico objetivo, crucial para decisiones fundamentadas que garanticen el éxito

comercial.

Este andlisis forma parte del proyecto "Burbu Cam", emprendimiento sostenible
especializado en jabones naturales con productos biodegradables desarrollado en el
Canton Cuenca para validar la propuesta de valor y determinar la viabilidad comercial

del modelo de negocio.

Para el tamafio muestral se realizd un analisis demografico del publico objetivo. El
segmento etario de 18 a 55 afos. Considerando que la poblacion del Canton Cuenca en
este rango asciende a 245.000 habitantes, el 10% (24.500 personas) constituye el mercado

potencial para productos naturales y ecoldgicos.
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Este segmento representa la etapa de mayor estabilidad econdmica, conciencia sobre
salud y bienestar, preocupacion por el medio ambiente, y una disposicion creciente a
pagar por productos de calidad. Muchas personas en este rango estan formando familias,
lo que incrementa su interés por alternativas naturales y seguras como los jabones
artesanales. Ademas, enfrentan problemas cutaneos comunes en la adultez, por lo que

buscan soluciones mas amigables con su piel.

Sin embargo, no se propone un porcentaje mayor debido a limitantes como la sensibilidad
al precio y la fuerza de los hébitos de consumo. A pesar del interés creciente en productos
sostenibles, una gran parte de la poblacion sigue optando por opciones mas econdémicas

y conocidas.

El dimensionamiento de la muestra se fundamentd en criterios estadisticos rigurosos

aplicando la siguiente formulacion:

Formula estadistica aplicada:

N-Z%-p-(1-p)
e (N—-1)+2Z2-p-(1—p)

n =

Parametros estadisticos definidos:

N: Poblacién objetivo: 24.500 habitantes

Z: Coeficiente de confianza: 1.28 (correspondiente al 80% de confianza)
p: Probabilidad de éxito: 0.5 (criterio conservador)

q: Probabilidad de fracaso: 0.5 (complemento de p)

e: Margen de error tolerable: 5% (0.05)

Desarrollo del calculo:

Resultado: El tamafio 0ptimo de la muestra es de 163 encuestas, lo que garantiza un nivel

de confianza del 80% con un margen de error del 5%.

Estrategia de Recoleccion de Datos:

Para asegurar la representatividad y calidad de la informacion, se implement6 una

metodologia mixta que combina canales digitales:

e Distribucion de encuestas estructuradas a través de plataformas digitales.
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e Utilizacién de redes sociales locales especializadas en el mercado cuencano.

e Implementacion de herramientas de Instagram y Facebook para alcance masivo

cuencano.

Resultados de la investigacion

Se enviaron las encuestas al publico objetivo y se recopilaron un total de 163respuestas,

obteniendo los siguientes resultados en la investigacion de mercado:

Pregunta 1. Seleccione su edad

Figura 3. Resultado de encuestas

1. Seleccione su edad (0 punto)

® - 15-25 afios 52 |

® - 26-35 afios 56 |
® -36-45 afios 31 I

® - 46-35 afios 14 I

® - 56-65 afios 9 I

@® - Mas de 65 afios 1 ]

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

18-25 anos: 52 respuestas (31.9%), Este grupo representa el segundo segmento mas
numeroso de la encuesta con 52 participantes. Con casi un tercio de la muestra total,
indica una participacion muy significativa de adultos jovenes que estan iniciando su vida

profesional y personal independiente.

26-35 afios: 56 respuestas (34.4%). Este es el grupo etario con mayor participacion en la
encuesta, representando mas de un tercio de toda la muestra. Con 56 respuestas,
demuestra una fuerte participacion de adultos que se encuentran en su edad productiva
temprana, tipicamente estableciendo sus carreras profesionales, formando familias y

consolidando su estilo de vida.
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36-45 anos: 31 respuestas (19.0%). Este grupo muestra una participacion media.
Corresponde a adultos que estan en plena madurez profesional y personal, con experiencia

consolidada en el mercado laboral y responsabilidades familiares establecidas.

46-55 afios: 14 respuestas (8.6%). La participacion de este grupo disminuye
considerablemente con solo 14 respuestas, representando menos del 10% de la muestra
total. Este segmento corresponde a adultos maduros que se encuentran en una etapa, con

amplia experiencia profesional y personal.

56-65 anos: 9 respuestas (5.5%). Este grupo muestra una participacion baja con apenas 9
respuestas. Corresponde a personas que estan cercanas o en edad de jubilacion, con una

perspectiva Unica basada en décadas de experiencia.

Mas de 65 aios: 1 respuesta (0.6%). La participacion de adultos mayores es practicamente

testimonial con una sola respuesta, representando menos del 1% de la muestra.

Pregunta 2: Género

Figura 4. Resultado de encuestas

2. 2. Género: (0 punto)

| |
@ - Femenino 111 29%
® - Masculino 47
@ - Prefiero no especificar 4
@ - Otro 1 68%

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracién: Propia

Analisis e interpretacion:

Femenino: 111 respuestas (68.1%). El género femenino representa la amplia mayoria de
los encuestados con 111 participantes, constituyendo mas de dos tercios de la muestra

total.

Masculino: 47 respuestas (28.8%). La participacion masculina fue considerablemente
menor con 47 respuestas, representando menos de un tercio de la muestra total.
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Prefiero no especificar: 4 respuestas (2.5%). Un pequeiio pero notable grupo de 4

participantes optd por no especificar su género, representando el 2.5% de la muestra.

Otro: 1 respuesta (0.6%). Una sola persona seleccion6 la opcion "Otro", representando
menos del 1% de la muestra. Esta respuesta indica la presencia de al menos un
participante que se identifica con una categoria de género diferente a las opciones binarias

tradicionales.

Pregunta 3: Ocupacion principal

Figura 5. Resultado de encuestas

3. 3. Ocupacion principal: (0 punto)

@ - Estudiante 29 ]

@ - Empleado publico 29 ]

@ - Empleado privado 70 |
@ - Independiente / emprendedor 20 I

@® - Ama de casa 14 [ |

@ - Otro 1 1

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindon Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

Empleado privado: 70 respuestas (42.9%)- Los empleados del sector privado constituyen
el grupo mas numeroso de la muestra con 70 participantes, representando casi la mitad de

todos los encuestados.

Estudiante: 29 respuestas (17.8%). Los estudiantes representan el segundo grupo mas
numeroso con 29 participantes. Este segmento es interesante porque, aunque
tradicionalmente tiene menor poder adquisitivo, los estudiantes suelen ser mas

conscientes de las tendencias sostenibles y productos naturales.

Empleado publico: 29 respuestas (17.8%). Los empleados publicos también suman 29
participantes, empatando con los estudiantes en la segunda posicion. Este grupo

representa trabajadores con ingresos estables y beneficios laborales establecidos, lo que
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los convierte en consumidores confiables para productos de consumo regular como

jabones.

Independiente / emprendedor: 20 respuestas (12.3%). Los trabajadores independientes y
emprendedores representan 20 participantes. Este segmento es particularmente valioso

porque suelen valorar los emprendimientos locales y pueden identificarse con la historia

de Burbu C.A.M.

Ama de casa: 14 respuestas (8.6%). Las amas de casa representan 14 participantes,
constituyendo menos del 9% de la muestra. Aunque es un grupo menor en nimero, son
consumidores clave para productos de cuidado personal ya que frecuentemente toman

decisiones de compra para toda la familia.

Otro: 1 respuesta (0.6%). Una sola persona seleccion6 la opcion "Otro", representando
menos del 1% de la muestra. Esta respuesta minima sugiere que las categorias
ocupacionales ofrecidas cubrieron adecuadamente la diversidad de ocupaciones de los
participantes, aunque también indica que podria existir algin nicho ocupacional no

contemplado en las opciones principales.

Pregunta 4: ;Con qué frecuencia compra productos de cuidado personal naturales

(jabones, champts, cremas)?

Figura 6. Resultado de encuestas

4. ;Con qué frecuencia compra productos de cuidado personal naturales (jabones, champus, cremas)? (0 punto)

® - Semanalmente 32 ]

® - Mensuzlmente 86 |
@ - Cada 2-3 meses 32 ]

® - Cada 6 meses 10 _—

@® - Anualmente 2 1

@ - Nunca he comprado 1 I

0 20 40 60 80 100

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracién: Propia
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Analisis e interpretacion:

Mensualmente: 86 respuestas (52.8%). La frecuencia mensual de compra representa mas
de la mitad de todos los encuestados con 86 participantes, estableciéndose como el patron

de consumo dominante.

Semanalmente: 32 respuestas (19.6%). Los compradores semanales representan casi uno
de cada cinco encuestados con 32 participantes, indicando un segmento de consumidores

altamente comprometidos con productos naturales.

Cada 2-3 meses: 32 respuestas (19.6%). Este grupo también suma 32 participantes,
empatando con los compradores semanales. La frecuencia trimestral sugiere
consumidores mas ocasionales pero consistentes, que probablemente compran productos

naturales para necesidades especificas o0 como complemento a su rutina regular.

Cada 6 meses: 10 respuestas (6.1%). Los compradores semestrales representan un grupo
menor con 10 participantes, indicando consumidores con patrones de compra muy

espaciados.

Anualmente: 2 respuestas (1.2%). Solo 2 participantes reportan compras anuales,
representando una frecuencia minima de consumo. Este grupo probablemente
experimenta con productos naturales de forma muy esporadica o los considera productos

de lujo ocasional.

Pregunta 5: ;Qué lo motiva principalmente a comprar productos naturales?

Figura 7. Resultado de encuestas

. 5. ;Qué lo motiva principalmente a comprar productos naturales? (0 punto)

4%

® - Cuidar mi salud 72 23% -
@ - Proteger el medio ambiente 46

@ - Apoyar emprendimientos locales 38

® - Seguir tendencias 6

@® - Otro: 0

28%

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracion: Propia
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Analisis e interpretacion:

Cuidar mi salud: 72 respuestas (44.2%). La motivacion relacionada con el cuidado de la
salud representa la razon principal por la cual los consumidores eligen productos
naturales, con 72 participantes seleccionando esta opcion. Esta preferencia indica que los
consumidores asocian directamente los productos naturales con beneficios para su

bienestar personal y salud dermatolégica.

Proteger el medio ambiente: 46 respuestas (28.2%). La conciencia ambiental representa
la segunda motivacion mas importante con 46 participantes, indicando que mas de una
cuarta parte de los encuestados considera el impacto ecoldgico en sus decisiones de

compra.

Apoyar emprendimientos locales: 38 respuestas (23.3%). El apoyo a emprendimientos
locales motiva a 38 participantes, representando casi una cuarta parte de la muestra. Esta
motivacion es extraordinariamente favorable para Burbu C.A.M. como empresa local, ya
que indica que existe un segmento significativo de consumidores que valora

especificamente productos de empresas locales.

Apoyar emprendimientos locales: 38 respuestas (23.3%). El apoyo a emprendimientos
locales motiva a 38 participantes, representando casi una cuarta parte de la muestra. Esta
motivacion es extraordinariamente favorable para Burbu C.A.M. como empresa local, ya
que indica que existe un segmento significativo de consumidores que valora

especificamente productos de empresas locales.

Seguir tendencias: 6 respuestas (3.7%). Solo 6 participantes indican que siguen
tendencias como motivacion principal, representando un porcentaje minimo de la
muestra. Esta baja respuesta es positiva para Burbu C.A.M. porque sugiere que el
mercado de productos naturales esta impulsado por motivaciones genuinas y profundas

(salud, ambiente, apoyo local) més que por modas pasajeras.

Otro: 0 respuestas (0%). La ausencia de respuestas en la categoria "Otro" indica que las
opciones proporcionadas cubrieron exhaustivamente las motivaciones principales de los
consumidores para comprar productos naturales. Esto sugiere que la investigacion
identifico correctamente los drivers principales del mercado y que Burbu C.A.M. puede

enfocar sus estrategias de marketing en las tres motivaciones principales identificadas.
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Pregunta 6:  Estaria interesado/a en adquirir jabones naturales elaborados con

ingredientes orgadnicos y envases biodegradables?

Figura 8. Resultado de encuestas

. 6. ;Estaria interesado/a en adquirir jabones naturales elaborados con ingredientes organicos y envases biodegr
adables? (0 punto)

8%

@ a. Muy interesado/a 90
@ b. Interesado/a 60

- 5 37% o
@ c. Poco interesado/a 13 55%
® d. Nada interesado/a 0

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindon Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

Muy interesado/a: 90 respuestas (55.2%). Més de la mitad de los encuestados expresan
estar muy interesados en los jabones naturales de Burbu C.A.M., con 90 participantes
seleccionando esta opcion. Este alto nivel de interés representa una validacion
extraordinaria del concepto de negocio, sugiriendo que existe una demanda so6lida y

entusiasta para el producto propuesto.

Interesado/a: 60 respuestas (36.8%). Los participantes "interesados" suman 60 respuestas,
representando mas de un tercio adicional de la muestra. Sumando ambas categorias
positivas, el 92% de los encuestados muestra algun nivel de interés en el producto, lo cual
es un indicador excepcionalmente favorable para la viabilidad comercial de Burbu

C.AM.

Poco interesado/a: 13 respuestas (8.0%). Solo 13 participantes expresan poco interés,
representando menos del 8% de la muestra total. Este porcentaje minimo de desinterés
indica que el concepto del producto tiene una aceptacion casi universal entre los
encuestados. Los consumidores "poco interesados" podrian representar personas que
prefieren productos convencionales, tienen restricciones presupuestarias, o simplemente

no priorizan caracteristicas como ingredientes organicos o envases biodegradables.
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Nada interesado/a: 0 respuestas (0%). La ausencia total de respuestas "nada interesado"
es un resultado extraordinario que indica aceptacion universal del concepto entre los
participantes. Este resultado sugiere que incluso los consumidores mas escépticos
mantienen algin nivel de apertura hacia productos naturales con caracteristicas

sostenibles.

Pregunta 7: ;Qué caracteristicas valora mas en los jabones naturales?

Figura 9. Resultado de encuestas

7. ;Qué caracteristicas valora mas en los jabones naturales? (Seleccione las que apliquen) (0 punto)

@ Ingredientes 100% naturales 52 ]
® Libre de quimicos agresivos (sulfatos, 35 ]
parabenos)
® Envases biodegradables/ecolégicos 15 ]
@ Produccion artesanal local 27 —
@ Eeneficios para diferentes tipos de piel 10 |
@ Aromas naturales 10 [
® Apoyo a la economia local 9 ]
@& Precio accesible 4 ]

L)

20 40

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindon Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracién: Propia

Analisis e interpretacion:

Ingredientes 100% naturales: 52 respuestas (32.1%). Los ingredientes completamente
naturales representan la caracteristica mas valorada con 52 menciones, indicando que la
pureza y naturalidad de los componentes es la preocupacion principal de los

consumidores.

Libre de quimicos agresivos (sulfatos, parabenos): 35 respuestas (21.6%). La ausencia de
quimicos agresivos es valorada por 35 participantes, representando la segunda
caracteristica mas importante. Esta preferencia indica que los consumidores estan
educados sobre los ingredientes potencialmente dafiinos en productos de cuidado personal

y buscan activamente alternativas mas seguras.
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Produccién artesanal local: 27 respuestas (16.6%). La produccion artesanal local es
valorada por 27 participantes, indicando que existe un segmento significativo que aprecia
el valor agregado de productos hechos a mano localmente. Esta caracteristica diferencia
a Burbu C.A.M. de productos industriales masivos y sugiere oportunidades para

storytelling sobre el proceso artesanal.

Envases biodegradables/ecoldgicos: 15 respuestas (9.3%). Aunque es una caracteristica
central del concepto de Burbu C.A.M., solo 15 participantes la mencionan como
prioritaria, sugiriendo que el packaging sostenible es valorado pero no es el driver

principal de compra.

Beneficios para diferentes tipos de piel: 10 respuestas (6.2%). Los beneficios especificos
para tipos de piel son mencionados por 10 participantes, indicando que existe demanda
para productos especializados. Esta preferencia sugiere oportunidades para desarrollar

lineas especificas para piel sensible, grasa, seca o con condiciones particulares.

Aromas naturales: 10 respuestas (6.2%). Los aromas naturales también reciben 10
menciones, sugiriendo que la experiencia sensorial es importante para un segmento de

consumidores.

Apoyo a la economia local: 9 respuestas (5.5%). El apoyo econdmico local es valorado
por 9 participantes, complementando la motivacion de apoyar emprendimientos locales

identificada en pregunta anterior.

Precio accesible: 4 respuestas (2.5%). Solo 4 participantes mencionan el precio accesible
como caracteristica prioritaria, sugiriendo que los consumidores de productos naturales

estan dispuestos a pagar precios premium por calidad y caracteristicas deseadas.
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Pregunta 8: ;|Qué tipo de jabones naturales le gustaria encontrar en esta linea de

productos?

Figura 10. Resultado de encuestas

8. ;Qué tipo de jabones naturales le gustaria encontrar en esta linea de productos? (0 punto)
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Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracién: Propia

Analisis e interpretacion:

Jabones para piel sensible: 50 respuestas (30.7%). Los jabones para piel sensible
representan la demanda mas alta con 50 menciones, indicando una necesidad significativa
de productos especializados para personas con piel delicada o reactiva. Esta alta demanda
sugiere que muchos consumidores han experimentado irritacion con jabones

convencionales y buscan alternativas mas suaves.

Jabones con aceites esenciales: 27 respuestas (16.6%). Los jabones con aceites esenciales
son deseados por 27 participantes, indicando demanda por productos que combinen
beneficios terapéuticos con experiencias aromaticas. Esta preferencia sugiere
oportunidades para crear lineas tematicas como relajacion (lavanda), energizacion

(menta, eucalipto) o purificacion (tea tree).
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Jabones medicinales (con plantas andinas): 22 respuestas (13.5%). La demanda por
jabones medicinales con plantas andinas indica interés por productos que incorporen
ingredientes locales tradicionales, con 22 menciones. Esta preferencia es particularmente
estratégica para Burbu C.A.M. ya que puede diferenciarse significativamente utilizando

plantas medicinales locales como el eucalipto, la sabila andina, o hierbas tradicionales.

Jabones exfoliantes naturales: 19 respuestas (11.7%). Los jabones exfoliantes naturales
son solicitados por 19 participantes, indicando demanda por productos multifuncionales
que combinen limpieza con cuidado de la piel. Esta categoria permite incorporar
ingredientes exfoliantes naturales como avena molida, café molido, sal marina o azlcar,

agregando textura y funcionalidad.

Jabones aromaticos relajantes: 15 respuestas (9.2%). Los jabones relajantes son deseados
por 15 participantes, sugiriendo oportunidad para productos posicionados hacia el
bienestar y autocuidado. Esta categoria se alinea con tendencias de wellness y puede

incluir ingredientes como lavanda, manzanilla o melisa.

Jabones hidratantes: 13 respuestas (8.0%). Los jabones hidratantes reciben 13 menciones,

indicando demanda por productos que no resequen la piel.

Jabones para bebés: 10 respuestas (6.1%). Los jabones para bebés son mencionados por
10 participantes, indicando un nicho de mercado especializado pero importante. Este
segmento requiere formulaciones extremadamente suaves, hipoalergénicas y sin
fragancias, pero puede justificar precios premium debido a la sensibilidad de los padres

hacia productos seguros para sus hijos.

Jabones para pieles grasas: 7 respuestas (4.3%). Los jabones para pieles grasas reciben la
menor demanda con 7 menciones, sugiriendo un nicho mas pequefio pero especifico. Este
tipo de producto puede incluir ingredientes como arcilla, carbon activado o aceite de tea
tree, y puede posicionarse hacia consumidores jovenes o personas con problematicas

especificas de piel grasa o acné.
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Pregunta 9: ;Cual considera que es un precio razonable para un jabon natural de alta

calidad (100g)?

Figura 11. Resultado de encuestas

. 9. ;Cual considera que es un precio razonable para un jabon natural de alta calidad (100g)? (0 punto)
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Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracién: Propia

Analisis e interpretacion:

$2.00 - $3.00: 104 respuestas (63.8%). Mas de dos tercios de los encuestados consideran
que el rango de $2.00 a $3.00 es apropiado para un jabon natural de alta calidad, con 104

participantes seleccionando esta opcion.

$3.01 - $4.00: 39 respuestas (23.9%). Casi una cuarta parte de los encuestados, 39
participantes, estd dispuesta a pagar entre $3.01 y $4.00, indicando que existe un

segmento significativo dispuesto a pagar precios premium por productos de alta calidad.

$4.01 - $5.00: 14 respuestas (8.6%). Los 14 participantes dispuestos a pagar entre $4.01
y $5.00 representan un segmento de mercado premium que probablemente prioriza la

calidad suprema sobre el precio.

$5.01 - $6.00: 5 respuestas (3.1%). Solo 5 participantes estan dispuestos a pagar entre
$5.01 y $6.00, indicando un mercado de ultra-lujo muy limitado. Este segmento
extremadamente pequefio sugiere que precios en este rango podrian limitar
significativamente el mercado objetivo, aunque podrian ser apropiados para productos

altamente especializados o ediciones limitadas con ingredientes excepcionales.

Mas de $6.00: 1 respuesta (0.6%). Una sola persona esta dispuesta a pagar mas de $6.00,
confirmando que precios superiores a este monto estan fuera del rango de aceptacion del

mercado masivo. Esta respuesta unica sugiere que Burbu C.A.M. debe enfocar su
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estrategia de precios en los primeros dos rangos identificados para maximizar la

penetracion de mercado.

Pregunta 10: ;Estaria dispuesto/a a pagar mas por un jabon que sea hecho a mano, con

ingredientes organicos locales y envase biodegradable?

Figura 12. Resultado de encuestas

. 10. ;Estaria dispuesto/a a pagar mas por un jabon que sea hecho a mano, con ingredientes organicos locales y
envase biodegradable? (0 punto)
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Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindon Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracion: Propia

Analisis e interpretacion:

Desglose por disposicion a pagar premium:

Si, hasta 20% mas: 83 respuestas (51.2%). Mas de la mitad de los encuestados esta
dispuesta a pagar hasta 20% adicional por las caracteristicas premium propuestas, con 83
participantes seleccionando esta opcion. Esta disposicion mayoritaria valida fuertemente
la propuesta de valor de Burbu C.A.M. y confirma que el mercado reconoce y esta
dispuesto a compensar econdmicamente por produccion artesanal, ingredientes organicos

locales.

Si, hasta 30% mas: 44 respuestas (27.2%). Los 44 participantes dispuestos a pagar hasta
30% adicional representan mas de una cuarta parte de la muestra, indicando un segmento
sustancial que valora altamente las caracteristicas diferenciadas. Este grupo
probablemente estd mas comprometido con valores de sostenibilidad y calidad artesanal

y promotores de la marca.

Si, hasta 50% mas: 21 respuestas (13.0%). Los 21 participantes dispuestos a pagar hasta

50% adicional representan un segmento premium significativo que altamente valora los
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atributos propuestos. Este grupo probablemente incluye consumidores con mayor poder

adquisitivo y fuerte compromiso con valores ambientales y de apoyo local.

Si, mas del 50% adicional: 6 respuestas (3.7%). Solo 6 participantes estan dispuestos a

pagar mas del 50% adicional, representando un nicho muy pequefio pero ultra-premium.

No estaria dispuesto/a a pagar més: 8 respuestas (4.9%). Unicamente 8 participantes no
estan dispuestos a pagar ningin premium, representando menos del 5% de la muestra.
Esta resistencia minima al premium confirma que la gran mayoria del mercado objetivo

reconoce y valora las caracteristicas diferenciadas propuestas por Burbu C.A.M.

Pregunta 11: ;Donde prefiere comprar este tipo de jabones naturales?
Figura 13. Resultado de encuestas

. 11. ;Dénde prefiere comprar este tipo de jabones naturales? (0 punto)
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Elaboracién: Propia

Analisis e interpretacion:

Ferias locales y mercados artesanales: 38 respuestas (23.8%). Las ferias locales y
mercados artesanales representan el canal de distribucion mas preferido con 38
menciones, indicando que los consumidores asocian productos naturales artesanales con
espacios de comercio local y directo. Esta preferencia es extraordinariamente favorable
para Burbu C.A.M. como emprendimiento local, ya que estos espacios permiten
interaccion directa con clientes, educacion sobre el producto y construccion de relaciones

personales.

Farmacias: 38 respuestas (23.8%). Las farmacias empatan con las ferias como canal

preferido con 38 menciones, sugiriendo que los consumidores asocian productos
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naturales de cuidado personal con establecimientos de confianza relacionados con salud

y bienestar.

Tiendas especializadas en productos naturales: 28 respuestas (17.5%). Las tiendas
especializadas son preferidas por 28 participantes, indicando demanda por canales

especializados donde los consumidores esperan encontrar productos curados y de alta
calidad.

Supermercados: 26 respuestas (16.3%). Los supermercados son mencionados por 26

participantes, sugiriendo que existe demanda por conveniencia y accesibilidad masiva.

Centros comerciales: 13 respuestas (8.1%). Los centros comerciales reciben 13

menciones, indicando preferencia moderada por canales de retail moderno.

Tienda online/redes sociales: 10 respuestas (6.3%). Sorprendentemente, solo 10
participantes mencionan canales digitales, sugiriendo que, para productos de cuidado
personal natural, los consumidores prefieren experiencias de compra fisicas donde

pueden evaluar productos directamente.

Venta directa a domicilio: 7 respuestas (4.4%). La venta directa recibe solo 7 menciones,
indicando preferencia limitada por este modelo. Sin embargo, puede ser un canal

complementario valioso para clientes premium que valoran servicio personalizado.

Pregunta 12: ;Qué tan importante es para usted la posibilidad de realizar envios a

domicilio para jabones naturales?

Figura 14. Resultado de encuestas

. 12. ;Qué tan importante es para usted la posibilidad de realizar envios a domicilio para jabones naturales? (0
punto)
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Elaboracion: Propia
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Analisis e interpretacion:

Muy importante: 88 respuestas (55.0%). Mas de la mitad de los encuestados considera
muy importante la posibilidad de envios a domicilio, con 88 participantes seleccionando

esta opcion.

Importante: 46 respuestas (28.8%). Los 46 participantes que consideran importante el
delivery representan casi un tercio adicional de la muestra, llevando el total de

consumidores que valoran positivamente este servicio al 83.8%.

Poco importante: 19 respuestas (11.9%). Solo 19 participantes consideran poco

importante el delivery, representando menos del 12% de la muestra.

Nada importante: 7 respuestas (4.4%). Unicamente 7 participantes consideran nada
importante el delivery, confirmando que la gran mayoria del mercado valora esta opcion

de servicio.

Pregunta 13: ;Donde suele informarse sobre nuevos productos de cuidado personal

natural?

Figura 15. Resultado de encuestas

. 13. ;Doénde suele informarse sobre nuevos productos de cuidado personal natural? (0 punto)
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Analisis e interpretacion:

Redes sociales (Facebook, Instagram): 41 respuestas (25.2%). Las redes sociales
representan la fuente de informacion mas utilizada con 41 menciones, indicando que

plataformas digitales son cruciales para descubrimiento de productos naturales.

Recomendaciones de amigos/familiares: 39 respuestas (23.9%). Las recomendaciones
personales son casi tan importantes como las redes sociales con 39 menciones,
confirmando que el marketing boca a boca sigue siendo fundamental para productos de

cuidado personal.

Ferias y eventos locales: 35 respuestas (21.5%). Las ferias y eventos locales son
mencionados por 35 participantes como fuente importante de informacion,
complementando la preferencia por estos espacios como canales de compra identificada

previamente.

Péaginas web especializadas: 29 respuestas (17.8%). Las paginas web especializadas son
consultadas por 29 participantes, indicando que existe un segmento de consumidores que

investiga activamente productos naturales en fuentes confiables y especializadas.

Revistas especializadas: 10 respuestas (6.1%). Las revistas especializadas reciben 10
menciones, sugiriendo un canal mas tradicional pero alin relevante para ciertos
segmentos. Este medio puede ser especialmente efectivo para alcanzar demografias

especificas y agregar credibilidad a través de articulos editoriales y resefias profesionales.

Influencers/bloggers, TikTok: 6 respuestas (3.7%). Los influencers y TikTok reciben solo
6 menciones, sugiriendo que, aunque son canales populares generalmente, tienen menor
relevancia especifica para productos de cuidado personal natural en este mercado. Sin
embargo, representan oportunidades para alcanzar demografias mas jovenes y crear

contenido viral sobre procesos artesanales.

Television/radio: 3 respuestas (1.8%). Los medios tradicionales como TV y radio reciben
minimas menciones con 3 respuestas, confirmando que el descubrimiento de productos
naturales ocurre principalmente a través de canales digitales y experiencias personales

mas que medios masivos tradicionales.
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Pregunta 14: ;Qué tipo de promociones le motivan a comprar jabones naturales?
Figura 16. Resultado de encuestas

14. ;Qué tipo de promociones le motivan a comprar jabones naturales? (0 punto)
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Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracién: Propia

Analisis e interpretacion:

Descuentos por volumen (pack de jabones): 33 respuestas (20.2%). Los descuentos por
volumen son atractivos para 33 participantes, indicando que aproximadamente uno de
cada cinco consumidores esta interesado en comprar cantidades mayores a cambio de

mejores precios.

Descuentos por primera compra: 22 respuestas (13.5%). Los descuentos para primeros
compradores son valorados por 22 participantes, sugiriendo que existe reconocimiento de

la importancia de incentivos para superar barreras de entrada.

Muestras gratuitas: 14 respuestas (8.6%). Las muestras gratuitas son mencionadas por 14
participantes como motivacién promocional, indicando que existe un segmento que
valora la oportunidad de probar productos antes de comprometerse con una compra

completa.

Programa de fidelidad/puntos: 7 respuestas (4.3%). Los programas de fidelidad reciben
solo 7 menciones, sugiriendo que aunque pueden ser Utiles para retencion de clientes a

largo plazo, no son el motivador promocional principal para este mercado.
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Conclusiones del estudio de mercado:

A partir del analisis exhaustivo de los 163 encuestados, esta investigacion ha permitido
adquirir conocimientos fundamentales que confirman la viabilidad y potencial de éxito
del emprendimiento Burbu C.A.M. Se ha identificado que existe un mercado objetivo
claramente definido, compuesto principalmente por mujeres jovenes-adultas (18-35 afios,
66.3%) con estabilidad econdémica, quienes ademas de conocer los productos naturales

los consumen regularmente (72.4% con frecuencia mensual o superior).

Los resultados revelan que se ha encontrado un mercado maduro y educado, donde el
92% muestra interés genuino en jabones naturales artesanales, siendo la salud personal
(44.2%) el principal motivador de compra, seguido por la conciencia ambiental (28.2%)
y el apoyo local (23.3%). Particularmente significativo es el descubrimiento de que los
consumidores estan dispuestos a pagar precios premium, lo que valida estrategias de

diferenciacion basadas en calidad y valores agregados.

Se ha determinado que la demanda especifica se concentra en productos especializados
como jabones para piel sensible (30.7%), creando oportunidades de nicho rentables.
Ademas, los resultados han evidenciado la importancia de canales de distribucion
hibridos que combinen la experiencia personal de ferias locales (23.8%) con la
conveniencia del delivery (83.8% lo valora), y el predominio de redes sociales (25.2%) y

recomendaciones personales (23.9%) como fuentes de informacion.

Estos hallazgos han proporcionado una hoja de ruta clara para Burbu C.A.M.,
confirmando que existe demanda y también disposicion de pago para productos naturales

artesanales que combinen salud, sostenibilidad y apoyo al emprendimiento local.

3.4.5 Analisis de las S Fuerzas Competitivas del Emprendimiento Burbu C.A.M.

1. Rivalidad entre los Competidores Existentes

En el canton Cuenca, la industria de jabones naturales y productos de cuidado personal
ecologicos presenta una rivalidad moderada. Existen algunos competidores establecidos,
principalmente pequeias empresas familiares y emprendimientos artesanales, pero el

mercado no esta saturado.

El andlisis del entorno competitivo evidencia la presencia de entre 8 y 10

emprendimientos locales que elaboran jabones artesanales, lo que indica la existencia de
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competidores establecidos. Sin embargo, estos no logran cubrir completamente la
demanda, ya que el estudio de mercado identifica una demanda insatisfecha del 40 %. La
competencia directa es limitada y se concentra principalmente en la participacion en ferias
locales, lo que reduce la presion competitiva tradicional. La diversidad entre los
competidores es media, con propuestas centradas en productos naturales, lo que genera
una oferta con enfoques similares. No se evidencia una guerra de precios, ya que el
mercado tiende a diferenciarse por atributos como la calidad del producto y su origen

natural.

La rivalidad moderada favorece el modelo solidario, permitiendo colaboracion entre

emprendimientos en lugar de competencia destructiva.

2. Poder de Negociacion de los Clientes

El poder de negociacion de los clientes es medio-alto debido a las caracteristicas del

mercado cuencano de productos ecologicos.

El mercado objetivo presenta una sensibilidad al precio de nivel medio-alto, lo que
implica que, aunque los consumidores valoran la calidad, el precio sigue siendo un factor
relevante en la decision de compra. No existe escasez de clientes, ya que se estima un
mercado potencial de aproximadamente 24.500 personas dentro del segmento definido.
La retencion de clientes se considera de dificultad media, estando condicionada
principalmente a la consistencia en la calidad del producto. El costo de cambio es bajo,
dado que los consumidores pueden reemplazar facilmente al proveedor si no se satisfacen

sus expectativas.

Como estrategia de la EPS se podria implementar programas de fidelizacion basados en

valores solidarios y participacion comunitaria.

3. Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de los proveedores es bajo-medio, especialmente favorable para

emprendimientos de la EPS.

En el contexto del abastecimiento, no se identifica una concentracion limitada de
proveedores, ya que Ecuador cuenta con una amplia biodiversidad y numerosos
productores rurales que facilitan el acceso a insumos naturales. Los precios presentan una

variabilidad moderada, principalmente asociada a condiciones climaticas. El perfil
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profesional requerido es relativamente facil de encontrar, gracias al conocimiento

ancestral presente en comunidades rurales.

Si bien existe cierta falta de formacion técnica especializada, esta es abordada
parcialmente mediante procesos de capacitacion promovidos por el modelo de Economia
Popular y Solidaria. La sustitucion de insumos no representa una barrera significativa,
debido a la disponibilidad de multiples alternativas naturales. Por tltimo, la investigacion
tecnologica se encuentra en desarrollo, con participacion de universidades locales que

apoyan la innovacion en el sector.

Como ventaja de la EPS existen relaciones directas con productores rurales, comercio

justo y desarrollo de proveedores locales.

4. Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores

La amenaza de nuevos entrantes es media, con barreras de entrada relativamente bajas,

pero diferenciacion posible.

El sector de jabones artesanales presenta un costo de inicio relativamente bajo, con una
inversion inicial accesible para nuevos emprendimientos. Existe espacio para la entrada
de nuevos competidores, ya que se trata de un mercado en crecimiento con una tasa anual
estimada del 15 %. Aunque en la ciudad de Cuenca la industria alin es pequefia, muestra
un alto potencial de expansion. Para los consumidores, los costos de cambio son bajos, lo

que facilita la sustitucion de marcas o proveedores.

En cuanto a la distribucion, se observa una escasez moderada de puntos de venta, debido
a la limitada presencia de canales especializados. Ademas, el riesgo de disrupcion
tecnologica en el corto plazo es bajo, lo que permite desarrollar el negocio sin amenazas

inmediatas provenientes de innovaciones radicales.

Como oportunidad de la EPS se puede participar en redes de comercializacion solidaria

y en la construccion de confianza comunitaria.

5. Amenaza de Productos Sustitutos

La amenaza de sustitutos es alta, principalmente de productos industriales

convencionales.

El mercado de jabones naturales enfrenta la presencia de sustitutos directos, como los
jabones industriales, ampliamente disponibles y con precios mas bajos. El grado de

innovacion en el sector es medio, concentrado principalmente en estrategias de marketing
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y presentacion del producto. La propension al cambio por parte de los consumidores es
también media, aunque se observa una tendencia creciente hacia la conciencia ambiental,
lo que favorece la adopcidn de alternativas naturales. El costo de cambio es muy bajo, lo
que facilita la sustitucion entre productos. Si bien los productos industriales resultan mas
econdmicos, los jabones naturales ofrecen una calidad superior en términos de beneficios

para la piel, constituyendo asi una ventaja competitiva diferenciadora.

Diferenciacion EPS: Enfoque en valores, impacto social, calidad superior y conexion

emocional con la comunidad.
3.4.6 Analisis de la Competencia

En la Tabla 1 se plasma un andlisis de los competidores identificados en el Cantén

Cuenca.
Tabla 1. Andlisis Comparativo de Competidores
Nombre del | Precio Fortalezas del | Debilidades del | Contrapuntos de
Competidor promedio | competidor competidor Burbu C.A.M.
Jabones $4.50  Posicionamiento | * Uso de envases | * Envases 100%
Artesanales establecido en | plasticos biodegradables
"Natura Cuenca" ferias locales tradicionales . .
. Certificacion
*Variedad de |- Falta de | organica en
fragancias certificacion proceso
« Reconocimiento | ©'&™M¢? . Modelo
de marca local *Produccion asociativo de la
. Red de individual sin | EPS
distribucion en 3 modelo asociativo | | Precios
puntos de venta * Precios elevados | competitivos con
(35% mas que el | valor  agregado
promedio) social
Cosmética $3.80 . Amplio | ¢ Produccion | ¢ Produccion
Natural "Pacha portafolio de | limitada e | planificada y
Mama" productos irregular constante
(jabones, cremas,
aceites)
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e Presencia en | Sin enfoque en | Compromiso
redes sociales sostenibilidad de | integral con
. Ingredientes envases sostenibilidad
100% naturales . Falta de | *Estructura
. Talleres estructura organizacional
educativos  para organizacional formal aplicando
clientes formal principios de EPS
Emprendimiento $2.50 |* Uso de plantas | « Presentacion | ¢ Presentacion
"Sabores y medicinales artesanal basica profesional y
Aromas autdctonas . Limitadas atractiva
Ancestrales” *Conocimiento técnicas de]- Técnicas
ancestral familiar | conservacion modernas de
*Precios . Falta de conservacion
accesibles estrategia de natural
“Participacién marketing * Estrategia de
activa en ferias | * Produccion marketing - digital
solidarias estacional y tradicional

*Produccion
continua durante

todo el aflo

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)

Elaboracion: Propia

El proyecto contempla la posibilidad de establecer alianzas estratégicas con otros actores

del sector de la Economia Popular y Solidaria (EPS), fomentando la colaboracion en lugar

de la competencia. A través de estas alianzas, se facilitard el intercambio de

conocimientos y técnicas de produccion, lo que permitira mejorar continuamente la

calidad y eficiencia. Asimismo, se impulsard la comercializacion conjunta en ferias

solidarias, fortaleciendo la visibilidad y el posicionamiento colectivo en el mercado.

Adicionalmente, se promoveran compras asociativas de materias primas, lo que permitira

reducir costos y aumentar la rentabilidad para todas las organizaciones involucradas.
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Ademas, la integracion al ecosistema productivo local se materializa a través de la
participacion en la Mesa Sectorial de Cosmética Natural de Cuenca, espacio que permite
el didlogo sectorial y la construccion de politicas publicas favorables. La colaboracion
con la Junta de Defensa del Artesano fortalece los vinculos con las tradiciones productivas
locales y facilita el acceso a mercados especializados. La integracion a redes de comercio
justo regionales abre oportunidades de exportacion y acceso a mercados premium que
valoran los principios de sostenibilidad y equidad. Ademas, el desarrollo conjunto de
estandares de calidad para el sector contribuye a la profesionalizacion y competitividad

de toda la cadena productiva local.

3.4.7 Estudio Financiero

El estudio financiero presenta la evaluacion integral de la viabilidad econdémica del
emprendimiento Burbu C.A.M., mediante proyecciones de ingresos, costos y gastos, asi
como la estimacion de la inversion inicial y del capital de trabajo. Incluye el estado de
resultados y el flujo de efectivo proyectados, el punto de equilibrio, la estructura de costos

y el plan de financiamiento, ademas de los indicadores de valoracion VAN y TIR.

Los supuestos se formulan de manera conservadora y son coherentes con el estudio de
mercado, contemplando escenarios de sensibilidad en precios, volumenes y gastos
operativos. Este marco analitico permite anticipar requerimientos de liquidez,
dimensionar la rentabilidad esperada y orientar decisiones para alcanzar un resultado

operativo positivo y una TIR sostenible en el horizonte de analisis.
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Estructura de costos

Tabla 2. Cdlculo del costo variable unitario en materia prima e insumos para la produccion

CALCULO DEL COSTO VARIABLE UNITARIO EN

Valores azules:

Valores rojos:

Puedes jugar con ellos para poder

TERIA PRIMA E INSUMOS PARA LA PRODUCCION

Son férmulas, asi que no los cambies!

Producto : Jabon natural con gel de aloe vera puro
Rendimlento por
Unidad de No. Costo por | Costototalpor| unldad de Insumo Costo Unltarlo|
Insumo %
did Unldad Idad (# Jabones que por Insumao
rinde)
Gel de aloe vera puro 0501 % 10 $ 0,05 495
Alcohol 96° (para
e 3 030!, ) $ 003| 2%
burbujas) B 3
Acelte d
elede -_ 5 0,40 $ 004| 3%
cocolespuma) % £
Acelte de ollva t 5 050! | $ 0,05 4%
{suavizante) %
Glicerina vegetal kilogra 10,00 | 5 $ 1,00 FO%
Papel blodegradable dad 025, % 2,50 0 $ 0,25 18%
Costo Varlable Unltarlo: | $ 1,42 100,0%
Definid I lencl
Preclo Unltarlo: | $ 3,75 nide parfa experiencia y
experimentos del emprendedor
Ganancla por unidad: | $ 2,33 | Calculado
MARGEN DE GANANCIA POR UNIDAD BRUTO (%) 164%| Calculado

Producto 2 Jabén natural con extractos de manzanllla
Rendimlento por
. Unidad de No. Costo por | Costototalpor| unldad deInsumeo | Costo Unltarlo| %
nsumo
medida |Unidades unidad Insumo (# Jabones que por Insumo|
rinde)
Floi d
res secas de ara % 050 1 5 50 $ 005 3%
manzanllia
Glicerina vegetal 1 10,00 ! 5 D $ 1,00 60%
Acelte de
t 5 040, % 40 $ 0,04 2%
cocolespuma)
Acelte de oliva
/ t 5 0501 % 50 $ 0,05 3%
suavilzante
E: [t tlca d
sencia aromatica de t % 250 ! & 250 $ 025| 5%
manzanlllia
Alcohol 96°
ohol 96° (para igrs 3 % 0301 ¢ 30 $ 0,03 2%
burbujas)
Papel blodegradable dac 1 0251 % 250 . $ 0,25 15%
Costo Varlable Unltario: | $ 1,67 100,09
Definid [t lencl;
Preclo Unltarlo: | $ 435 nide parfa experiencia y
experlmentos del emprendedor
Ganancla por unidad: | $ 2,58 | Calculado
MARGEN DE GANANCIA POR UNIDAD BRUTO (%) 154%| Calculado
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Producto 3: Jabdn natural con acelte de aguacate (plel seca)
Rendimlent:
. Unidad de MNo. Costo por | Costo total por ; dmd rllopor Costo Unltarlo| %
nsumo
medida |Unldades unidad Insumo unidad deInsumo por Insumo|
{Jabones que rinde)

Acelte d t

elle de aguacate 5 % 2,00 2 $ o20| mw%
virgen
Glicerina vegetal 5 10,00 $ 1,00 55%
Acelte d

ellede . 5 g 0,40 $ 0,04 2%
cocolespuma)
Esencla aromatlca % 250 > $ 0,25 165%
citrica
Alcohol 96°

ohol 967 (para gramos| 3 g 030 $ 0,03 2%
burbujas)
Acelte d

cliede . 5 g 050 $ 0,05 3%
ollva(suavizante)
Papel blodegradable dac 5 0,25 2,50 0 $ 0,25 145

Costo Varlable Unitarlo: | $ 1,82 100,0%

Preclo Unltarlo: | § 4,25
Ganancla por unidad: | $ 243
MARGEN DE GANANCIA POR UNIDAD BRUTO (%) 1B34%

Definldo por la experlenclay

experimentos del emprendedor
Calculado.

Calculado

Producto 4: Jabdn natural concarbén activado (plel mixta y grasa)
Rendimlent:
. Unldad de No. Costo por | Costo total por ; dn::I r: opor Costo Unltarlo| %
nsumo
medida | Unidades unidad Insumo unidad deinsumo por Insumoj
{Jabones que rinde)
Carb thvad
arbon activado en 5 2 % 0401 & $ 0,04 3%
polvo
Glicerina vegetal 5 10,00 $ 1,00 T1%
s
Alcohol 967 (para 3 g 0301 5 $ 0,03 2%
burbujas)
Acelte de tro 5 $ 040! & $ 004| 3%
cocolespuma)
Acelte d
eltede tro 5 5 050, % $ 0,05 4%
ollva(suavizante)
Papel blodegradable dac 5 025 % 0 $ 0,25 18%
Costo Varlable Unitarlo: | $ 1,41 100,0%
Precio Unitarlo: | § 425 Definldo por la experlenclay
experimentos del emprendedor
Ganancla por unidad: | $ 2,84 | Calculado
MARGEN DE GANANCIA POR UNIDAD BRUTO (%) 134%| Calculado
Producto 5: Jabon natural de avena y milel
Rendimlent:
. Unldad de No. Costo por ! Costo total por I: dn:j r: @ par Costo Unltarlo| %
nsumo
medida |Unidades unidad Insumo unidad de insumo por Insumo|
{Jabones que rinde)
Avena en ojuelas ara 5 g 008! % 8 $ 0,01 1%
finas
Glicerina vegetal 5 10,001 5 $ 1,00 68%
Miel de abeja pura 5 090 % $ 0,09 6%
Acelte de almendras 5 % 050! 3 $ 0,05 3%
dulce
Acelte d
elte de 5 $ 0401 % $ 004| 3w
cocolespuma)
o
Alcohol 967 (para 3 g 030! % $ 0,03 2%
burbujas)
Papel blodegradable 5 025, % 0 $ 0,25 17%
Costo Varlable Unlitarlo: | $ 1,47 100,0%
Preclo Unitarlo: | § 425 Definldo por la experlencla y
experimentos del emprendedor
Ganancla por unidad: | $ 2,78 | Calculado’
MARGEN DE GANANCIA POR UNIDAD BRUTO (%) 134%| Calculado
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Producto 6: Jabdn natural de café (exfollante)
Rendimlento por
. Unidad de No. Costo por | Costo total por| unldad de Insumo Costo Unltarlo| %
nsumo
medlda | Unldades unidad Insumo [# Jabones que por Insumo|
rinde)
Café molido fino gra 5 5 0,40 = 10 $ 0,04 3%
Infusla trad
niusion concentrada t 5 020 2 $ o02| 1%
de café
Glicerina vegetal & % 10,00 $ 1,00 FO0%
Acelte d
cliede . 5 g 0,40 4 $ 0,04 3%
cocolespuma)
Acelte de . 5 g 050 5 $ 0,05 3%
ollva(suavizante)
a
Alcohol 367 (para o 3 g 030 3 $ 0,03 29
burbujas)
Papel blodegradable & 5 025 250 0 $ 0,25 7%
Costo Varlable Unltarlo: | $ 1,43 100,0%
Definldo por la experlencla
Preclo Unltarlo: | § 3,75 pa P Y
experimentos del emprendedor
Ganancla por unidad: | $ 2,32 | Calculado’
MARGEN DE GANANCIA POR UNIDAD BRUTO (%) 164%| Calculado

Producto 7: Jabén hatural de acelte de coco
Rendimlento por
Unidad de No. Costo por Costo total por | unldad de Insumo Costo Unltarlo|
Insumo %
medid Unidad Idad Insumo (# Jabones que por Insumo|
rinde)
Acelte de coco virgen |mililitros 5 5 080 8 $ 0,08 6%
Glicerina vegetal gra 5 10,00 % 1,00 1%
Acelte de t 5 5 050 S $ 0,05 4%
ollva(suavizante)
Alcohol 967 [para 2 3 % 030 3 $ 0,03 2%
burbujas)
Papel blodegradable & % 025 2,50 D $ 0,25 18%
Costo Varlable Unltarlo: | $ 1,41 100,0%:
Precio Unttario: | % 3,75 Definldo por la experlencla y
experimentos del emprendedor
Ganancla por unidad: | $ 2,34 | Calculado
MARGEN DE GANANCIA POR UNIDAD BRUTO (%) 154%| Calculado
Producto 8: Jabdn natwal de arroz [reduce manchas)
Uridad Ho. TTETTY TpoT Coot
mida i ° Costo por Costo total unidad de insumo . oste .
Insumo de Unidade ) B Unitario por 4
) unidad por insumo [Jabones que _
medida S L insumo
Harinaopolvade | o so | 100) ¢ 1.00 10 3 oiwo| &=
arroz fino
Agua de arroz mililitres 00| & 060! & 0,60 10 s 006| ax
concentrada
Glicerina vegetal kilogramo 1 ¥ 10,00 % 1000 10 ¥ 1.00 i
Aceite de millitre:s 0 |# 0401 % 0.40 10 s 0.04| =
cocolespumal
Moohal 36 [para | amos U 030 0,30 10 $ 003| =2x
burbujas)
Aceite de mililtress S0 | 050! 050 10 s 05| =
olivalsuavizante]
Esencia aromatica | ., 0| 0361 & 0,36 10 $ 004| =
suave Horal
Aleohol 36" [para | . a0 | 0300 % 0,30 10 + 003| =2x
burbujas]
Papel unidad 1 ¥ 025, # 240 o k3 0.25 W
Losto Variable Unitario: | $ 160 ] 100,03
Precio Unitario: | $ 4.25 DEfII‘II-dD por la experiencia v
experimeritos del emprendedor
Ganancia por unidad: | $ 2,65 | fafoufaay
MARGEN DE GANANCIA POR UNIDAD BRUTO (32) 13452 | Lakeefaalr
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Producto 9: Jabdn natural con extractos de romero
Rendimlent:
. Unidad de No. Costo por | Costo total por ; dmd r: opor Costo Unltarlo| %
nsumo
medida |Unldades unidad Insumo unida < insumo por Insumo)
{Jabones que rinde)

Estracto d

ractoderomero | 100 |% 200! % 2,00 10 $ 020 %
concentrado
Hojas secas de 10 g 0801 % 0,80 10 $ o08| 5%
romero
Gllcerina vegetal Clate 1 5 10001 5 10 $ 1,00 57%
Aceite esenclal de gramo o |3 100! % 100 10 $ oo 6%
romero
Acelte d

eltede - o0 | 040 | & 0,40 0 $ 004 | 2%
cocolespuma)
Acelte de - 50 g 050! % 050 0 $ 0,05 3%
ollva(suavizante)
Alcohol 96°

ohol 967 (para miligrames| 30 g 030 % 030 10 $ 0,03 2%
burbujas)
Papel blodegradable |uri 5 0251 5% 250 10 $ 0,25 145%

Costo Varlable Unltarlo: | $ 175 100,0%

Preclo Unltario: | § 4,25
Ganancla por unidad: | $ 2,50 | Calculado
MARGEN DE GANANCIA POR UNIDAD BRUTO (%) 134%|Calculado

Producto 10: Jabdn natural con extractos de lavanda
Rendimlent:
Unldad de No. Costo por | Costo total por ndimiento por Costo Unltarlo|
Insumo unidad de Insumo %
did Unidad Idad Insumo por Insumo|
{Jabones gue rinde)

Estractode lavanda |mililitros 100 5 1501 5 150 10 $ 0,15 9%
Acefteesenclalde | | o |3 1601 % 0 $ 06| 9%
lavanda
Gllcerina vegetal kilogramo 1 5 1000, 5 10 $ 1,00 58%
Flores secas de Sramos 0 g 050! & 050 0 $ 0,05 3%
lavanda
Acelte d

elede ililitros 50 % 0,40 0,40 0 $ 0,04 2%
cocolespuma)
Acefte de m 50 5 050 0 $ 0,05 3%
ollva(suavizante)

a
Alcohol 967 (para - 30 g 0301 & 030 10 $ 0,03 2%
burbujas)
Papel blodegradable |u $ 025! % 250 10 $ 0,25 14%
Costo Varlable Unltarlo: | $ 1,73 100,0%
Preclo Unltarlo: | $ 4,25
Ganancla por unidad: | $ 2,52 | Calculado
MARGEN DE GANANCIA POR UNIDAD BRUTO (%) 134%| Calculado

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindon Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracion: Propia

Tabla 3. Costos de produccion

COSTOG DE PRODUCCION

Costor [Mest  [mes2 [mes3  [mess  [me=s [Me2e  [Mes?  [Mese [Me9  [Mes1o [Mesn

Costos Fuos

Caeto de mano de cbis

Definido por la experlencla y
experimentos del emprendedor

Definldo por la experlenclay
experimentos del emprendedor

[ I
}‘I»I.".,\u«-uky.hlmmrwlahn'hq: wass|  wse|  snssl s e I C R R I v.m.nf IS
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Costos [Mesy  [Mes3  [Mes3  IMesa  [Mess  [Mess  [Mes?  [Mess  [Mes®  [Mes0  [Mesn [Mesz |

o -
O A Al Cori et e N A st e s & ey 02 Bl 1 o
Cartizas a0 20 o0k THOCH =00 00, 0| 20.c} s0.0c| P00) 05| [

[Seematan w6 W0 a0y ¥4, oo 11 50| e, 40 i a0 = T8 ) 129 Atk 77 u.i]

& " s uan 0sT ne b U e sU e ne k U |
de mantants
Carticec 3000 4200} b 2000 0org)

[semssian [ | WO o0} 153 00 mw|  ussof .00 oy noSn e e e, 00|
I ey
e sz sm st Nz ne sz sim sz sy ;g m_:l i)
|cmmo som Fo00 noo mw lo'go #0006} 008 1520
[Sentotar n,m] /.n T A 200,20
I
Javan 24 e
e
Carticeo ﬁm TD.OCH S0.0C
| mq va. o} | | Ay XTI | =, n]
~ Comes TMeT [MesZ [Mess  [Mess 5 [Mame ’*i_ou [Meze  Mess !mn-“ F N [Mesiz |
| Svenucta k 1sbin natura de Jvena y et a7 $iaT 7] $1a7 A7) 3 e $1a% (5 [ [ AT
arvom $0.00) 0 Y20 80.00] K o} 20 00 35, 0.1 =
[Setstutat ma.ou) ™ "o M7.44- W0 a27e TTT. 44 T7Aa ] 2] 1139 oL an
g"‘""""“‘""‘ s 14 T 1 "y vy Y ) 9 a3 "e $1a
ot 0| s 0] 2 m m_go m oa-:a 050 3500 YOO8 RR0!
Scototst ELC) NN . SV | ool @) a3 00 W300)
Ao v 4 P ) ns P
*000 = T0.00 o..no »m mx T520)
T | [ Tiae0 A
Al s 50 hre s e e Ty e e g0 1o el 14
o #050 3 0 ot B0 o) x| 2 ;oeo 00 B
" -, - ") T T 3 o) 127 4 12700 168, 5A| 86
T~
fabvin [ s P 1 s o o ns 0% g I =
Emw (o) 2 [ [ Tosc) =R ool oo Coul
[Satrtonai 1 AL TAD  WE00] WO,00]  Mno RS0 a0 o] | BTI0] WR0| |
. —
) ur st n s ur 27 3| n o 3 s on
lavende
lam— 00 8350 7005 #0200 S 33000
| C e (| s, | n\ai m-{ T38| lmnl s wsm| s m| |

e -~1w~1m~1 S S e e e

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracion: Propia

Estructura de ingresos

Tabla 4. Calculo de ingresos del primer aiio

PBroducts | Ingresoz  [Mee1  [Mwe2 |Mes3  [Mes4  [Mes3  |[Mec@  |Mes7 ﬁui [Mosa  TMazio [MesT  [Mestz

Traductn t laben | Cretn Uirise 1 e[4  asfs  aw[s  asis  wsfs  an|s ) O T O )
matursl con gel [TOOM! [Volumen ventad 60001 €020 T0.00) TOO0 &0 0,00 tm 80004 B0 50000 SO0 110,00
e ww vera puro|Sublatal nsm  aseo|  Maso|  mase 50 e M0 S0 37,50 S37.50 A0
Prodocia® [Pech UNo i als «5 oI5 ] as|s “=1s ol a51s als
Jutzon maturat (Vohurmen vemen [ 2 E 00 0000
com extracius de at #3350 340, A 25,00
Woducto » | [owes Untare 3 S S S S Y ) Y Y ) ) S C
Jemdn matural [Ceticed [Voiomen veress [ [ ™00 7500 20,004 7000 20004 wo0c] 20,004 S0} 23,00} 11000
won scete de [Sublatat #s00|  =so0|  3wa0| im0, 3Anoo|  Jweao) roe  seame| 34000 3002,50) Ja250 AG130
Peoductn & [owes Untare s a3 amfs =8  <=Js  amfs  as]s  amfs a=s  a=ls am[s  a=fs <
Tobhn natural Foamtia (Veloemn veress == 8200 000 0,008 = 0.00! %200) 2000 80.00) 20.00) 9000} =
con carbén  [Subitatat B0 mse0|  awso| 3an00| 797,50 misel senme|  sa000 SH52,504 S0 A6 A0
Teadocta s [Precs Uniao 1 %3 a3 asTs  axfs  axJs a3 axfs <83 asSTs e[y <xT1  as
2abon natursl e [CA0080 [V 0uven vartad 6000} 0] 0. FO.00 8000 30,00} 0 BE00] =000} SO0 11000
avena y miel  FSubtetat B50f sl w0 50) IS0 VAN 1.50] 2575 Sa000] 3 382.50] A5 FrcH 6150




Products & Isban FYeh) Lnrard s 1% € 17513 75 3 3% 3 3 N
netuwrsl decade  [Co00d [Vobumin Ventaz| 20 000 _. 0,00 B0 DJX 30, 80 X 20.00] 00 W00
Jorfolanty)  [Subtats 1K7.50 187,50, 224,00 138,00 108,00 80 103 06 300,00 750 780 MO0 1808
Produnte 7, ubbe (Praco Leearo > ™18 ) 3 373 373 7 = 3
T de aeeite |Carticct [Vehomen Vet 0,00 o) 70,00 g 20.00 220 2300 2000 .00 2.0 9.0 ™o
de coce Subtota 228,00/ 025 25220 300,00 106250 262,50 300,00 200,00 33750 337,50, 1230
Froducto & Isban [EYaCi) LAXI0 H 25 | 23518 - 3 & -5 2 &5
nafturet do wreea [ Ocka o GO L0 200 629 0.0 8300 20 0 0 00 }
Iresuee manches) Sustatal 285,00 288,00 W8 W50 343,00 .80 29750 340,00 340,09 3250 20250 67,50
Dondunts & Jalin | Prece Leeere |2 a2 . a2 2% " « =
ol com  SCacticied [Vehamen Vectm! | g 0.0 0,00 80,00 0.0 0,50 2 a0 30,00 = 0 122 0 o3
entractos de  [Subbolel | D80 12,30 295,00 245,00 342,00 297,50 140,00 340,00 38250 38290 424 00 42500
Producto 10 | § 5 - - - 415 425 1
Jebin neturel con | N ol | 0l enon|  2006|  eo 3 8000f %000  sop0]  Wobol  o0od)
ertoacion de T 13S0 25400 18,00 140,00 340,50 240,00 142,50 38250, w100 424,00

Tetal de Ingresos Mensuales| § 228,00 [§ 239600 5270800 | § 270800 [ § 380,50 [§ 200,00 [§ 16080 [§ 120,00 [ § 144005 | § 1ew000 § 1AIRS0 [ § a3eso0 |

Total de Ingresos Anuales| § 3780000 |

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindon Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)

Elaboracion: Propia

Inversion inicial

Tabla 5. Calculo de inversion inicial

INVERSION INICIAL

INVERSION Unidades # CostoPor |\ VERSION TOTAL
Unidad

Materiales:

Moldes de silicona (diferentes formas) Unidad 50 g 800 % 400,00
Guantes, mascarillay gorros kit 15 $ 1500 $%$ 225,00
Cuchillas y cortadores manuales Unidad 10 $ 500 % 50,00
Magquinaria y Equipos:

Cocina unidad 1 % 150,00 % 150,00
Olla para bafio maria unidad 4 $ 1500 % 60,00
Olla de acero inoxidable Unidad 4 g 3000 $ 120,00
Termémetro digital unidad 2 g 1500 $ 30,00
Espatulas de silicona unidad 10 % 375 % 37,50
Bascula digital de precision unidad 2 $ 2999 $ 59,98
Batidora manual / mezcladora unidad 2 g 5000 $ 100,00
Mesa de trabajo inoxidable unidad 1 $ 10000 % 100,00
Estantes unidad 3 $ 10000 $ 300,00
Laptop unidad 1 $ 45000 $ 450,00

TOTAL: | $ 2.082,48 |

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)

Elaboracién: Propia
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Financiamiento

Tabla 6. Cdlculo de financiamiento

Meta: La cantidad de dinero necesaria
Fuentes de Financiamiento

Aportes de capital de los socios
Nombre Cantidad Condiciones Probabilidad Acumulado

Ana Lucia Morocho 1cuota :
Carlos Morocho 1200(7 cucta T00%
Marcia Morocho 12001 cuota 100% 3600

Donaciones y otros aportes gratuitos

Condiciones Probabilidad Acumulado
| carlos Morocho 250 | Donacion 100% 250
Donante 2
Donante 3

Préstamos de entidades financieras

Nombre Cantidad Condiciones Probabilidad Acumulado

Entidad1
Entidad 2
Entidad 3

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracién: Propia

Estado de resultados

Tabla 7. Calculo de estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

1 Mes 2 Mes 4 Mes 6 Mes 8 : Mesz 9 : Mes 10

VENTAS (INGREIOS] 5 27003 270 |3 270800 | 4 300 % 3.8m00 | % 109500 | £ 120000 |3 34w0c) 3 om0 |3 dem00
{+1COSTO T VENTAL S rasavs s Lmisy|s rooses S recmes |8 1Iu47 8 zemeas |9 31624y 18 229, s Zumar]s 1454 31
[=JUTILIDAD BRUEA § aua$ auar|s wasr|s s $ mmsr|s wsarr|s vesmsi|s 1o, lltLLIlLﬂ 3 140040 |
1] GASTON OPERACIONALES N5 )38 wrN|S ser7s|S servs|s PSS MIYS IS NI IS IS MINIE LM LN
=) UTHIDAD OPERACKI AL S a8 psans ) s IDI.!]*S w00 S u S (s M]l mIs AN S w
|} GASTOS FIMANCIERDS -0 5 15 5 5 3 |B |5 G |3 5

[<JUTILIDAD ANTES DF PARTICIPACION THASAILDORES € §  SM02. S Samls  IL|S 165 wawls wniels uuls wA0lS  mmis  pamls

Mes12 |ANO 2026 ANO 2027 ANO 2028| ANO 2029 | ANO 2030
VENTAS (INGRESOS) § 434500 | 5 37.800,00 | 5 41,580,00 | $ 45.738,00 | 5 50.311.80 | $ 55.342,08 |
(-} COSTO DE VENTAS _’- 203679 S Zb 17196 S 28. 79246 S ," S 14153887‘ S 33322 76
(F)UTILIDAD BRUTA $ 170821 ['$ 11.625,04 [ § 12.787,54 | $ 14.066,30 [$ 15.472,93 [§ 17.02022 |
;-lGASTOSOPEBACDNAlES ‘3 967..73 S 11612‘76 S 12, 77401 S 14.055.44 5 15 dSq.SS $ 17.002,24
{=JUTILIDAD OPERACIONAL $ 7a048|s 12288 u,sn s 18865  163a|s 1798
{-} GASTOS FINANCIEROS B - | - |$ $ - |8
{=)UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION TRABAJADORESE § 74048 |$ 12288 13,51 15 x"l,'is‘ $ 1634 rmﬂ

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracién: Propia
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Flujo de caja

Tabla 8. Cdlculo de flujo de caja

[ ~ FLUIO DE EFECTIVO [CASHFLOW]

Wee | Me3 | Weed | wess | Wes | e | Wes | mMes | Mo | wei | MeD |
, | ﬁ
YOTAL INGRESOS 1 wosen J 351800 |5 JATIAT| S 1wm | 3.
Camc cm Matene Srme | T 105348
Cotto oe Hana de Oor j  wsul]
e ]
E §
! |
YR!?A(!_:!I“;?'?_”‘” PSR f AMIIIE 228 2SS :OKJI-“ l'v#imli 0404 | % mmu;‘ IMR0 s 1:«;[00.; F35624 |5 3420418 3e0A
TOTAL FLLOD OPERACIONALTOTALL § 1243204 8 nemr | S AsTa S eS| PR TS M| nazis e s L0 /S 04378 Lo |S Lymaeo)
ANO 2026 | ANO 2027 | ANO 2028 | ANO 2029 | ANO 2030
CAJA 177280 179208 1.805,59 1.820,45 183679
INGRESOS [Ventas) £ 37.800,00 | & 41580,00 | $ 4573800 | & 503180 | % 5534298
CAPITAL SOCIAL (aportes de los socio!
DONACIONES ¥ OTROS APORTES GRA
PRESTAMOS
TOTAL INGRESOS $ 39.579,80 | § 43372,08 | § 47.54359 | $ 5213225 | % 57.179,77
Costo de Materia Prima 14.47372| & 1592043 | & 1751248 | § 1926372 | & 21190,09
Costo de Mano de Obra % 774184 | % B5E602|% 936763 |% 1030439 |5 133483
Costos Indirectos de Fabricacion £ 3960005 435600 |5 47960(% 527076|% 579784
Gastos de Operacion & MNERZTE| & 1277404 | § 1405144 | $ 1545658 | & 17.00224
Gastos Financieros [préstamo) & - & - & - % - % -
Intereses de préstamo & - & - & - g - g -
TOTAL EGRESOS § 37.787,72 | § 41.566,49 | $ 45.72314 | $ 50.29546 | $ 55.325,00
TOTAL FLUJO OPERACIONAL (TOTALL $ 1.79208 |$ 180559 |$ 1.820,45 (% 1.836,79 |$ 1.854,77
Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracién: Propia
VAN Y TIR
Tabla 9. Calculo de VAN Y TIR
TOTAL DEL FLUJO OPERACIONAL
INVERSION INICIAL ANO 2024 | ANO 2025 | ANO 2026 | ANO 2027 | ANO 2028
$ (2.082.48)| $ 179208 |$ 180559 |$ 182045 |$ 183679 | $ 185477 | $ 910968
TIR 82,42%
VAN $4812,85
Tasa de descuento h 0%

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)

Elaboracion: Propia
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El Valor Actual Neto de $4.812,85 evidencia la capacidad del proyecto Burbucam para
generar valor econdomico tangible y sostenible para la organizacion. Este resultado indica
que, mas alla de recuperar la inversion inicial de $2.082,48 y satisfacer la rentabilidad
minima exigida del 10%, el proyecto creard un valor adicional neto equivalente a 2,31
veces la inversion realizada. Esta cifra representa una validacion de la eficiencia en la

asignacion de recursos de capital.

Por consiguiente, desde la optica del VAN, el proyecto Burbucam constituye una buena
oportunidad de inversion que debe ser realizada, ya que maximizara el retorno sobre la

inversion y fortalecerd la posicion competitiva de la organizacion en el mercado.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del 82,42% obtenida por el proyecto Burbucam que
supera a la tasa de descuento de referencia, confirma la viabilidad econdémica del
proyecto, y proporciona un margen de seguridad ante posibles contingencias o
variaciones en las condiciones operativas. La tasa de retorno indica que el proyecto posee
la capacidad de generar rendimientos superiores incluso en escenarios adversos,
manteniendo su atractivo financiero aun cuando se presenten desviaciones significativas

respecto a las proyecciones iniciales.

Punto de equilibrio

Tabla 10. Calculo de punto de equilibrio

FORMULA OE PUNTO DE EQUILIBRIO HULTIPRODUCTD ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO

- — » . N » ey A |
— e Y co510% oS s w1 PR
C % de C maigpeel
peeel Las wornan whes sl
e, | Vewias - wetania ol [l
L S——" svinapey | SO venshle o oswsts de vena [(Vermes extiwmtan | [nermabrocnin margmal ""‘"""‘”‘“‘;'
o~ »” Par wradad - Sod producio Mol ushais X X de ”
’ ' ©outn vetable pov | dw veatar evmadar particpecisn wn le
| wreddad) el penduatanl owdac)

Modusio 1 Jabén natual con gel de slos sets paro 305 | 142 k2] .5 WLoNL b2
Prvassti 2 Jubvins nabm sl con ewvanins e mamcaedle 435 L6l " 2.5 3,67 02%
Producio 3 Jabin natueal can sceite de e e 28 | lu2 0”0 243 W ey | nas
Pridusto & Jabén netual con carkan sctvado el mieay | 6.25 e 3 .64 WL0%x [ 0.29
Praducto S dahdn nasusl de seena ) mal 625 147 I 2,18 Y3 ! aa
Producto & Jebén natuel de cue lostsbaninl 336 | 163 i FX 3.6 1 023 s
Privdusto T Labibo natinsl de sietn de soin J S 7 - | 141 3w 2 W0 0o 1 0
Modusio B Jabén natwsl de sros bedwos manchas ) LxL) ! 169 ) 285 W 0% | nz2r
Provasto 8 Jabvdo it sl con ewivactos de somern a1 _ATS kL) 2.5 3.07% | 025
Producto T Jabdn save ¥ con et st de |avands s | 173 o 2,52 I BN | 02s

ToTA 3220 o
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ZCual es mi punto de Equilibrio?

Punto de equilibrio por

d idad
producta [unidades Punto de equilibrio

[$U50 Yentas]

vendida=s]

[cant. De equilibrio . :
general ¥ ¥ de pan. [Unidades » preciol

En las ventas]

33 $145.73
38 $161.68
33 $165.23
33 $165.23
33 $165.23
38 $142.66
33 $145,73
33 $165.23
38 $161.68
38 $161.68
385 $1.580.13

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracion: Propia

3.5 Mercadotecnia

La mercadotecnia constituye un eje fundamental para el posicionamiento del
emprendimiento Burbu C.A.M., ya que permite conectar la propuesta de valor con las
expectativas del mercado. A través de sus cuatro componentes: producto, precio, plaza 'y
promocion, se definen estrategias orientadas a resaltar la calidad y sostenibilidad de los
jabones naturales, diferenciarlos frente a la competencia y asegurar su aceptacion en el

publico objetivo.
3.5.1 Producto

Los clientes esperan jabones naturales que cuiden y nutran la piel, libres de quimicos daiiinos,
con fragancias agradables y presentaciones atractivas, en envases biodegradables que no dafien el
medioambiente. Con ingredientes naturales, envases 100 % biodegradables, propiedades
dermatologicas, variedad de aromas, cumplimiento de normativas sanitarias. Y asi mantener una
higiene personal diaria con beneficios dermatologicos y experiencia sensorial. Con una marca

confiable, innovadora, saludable y ecologica.

Por ello en Burbu C.A.M., cada producto o servicio tiene caracteristicas Unicas que lo
hacen diferentes a los demas, lo que significa que todos tienen un valor diferenciador

como son los que se presentan en la Tabla 2.
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Producto

Tabla 11. Oferta de productos de Burbu C.A.M.

Imagen referencial

Descripcion

Jabon natural
con gel de aloe

vera puro

Hidrata profundamente la piel,
ayuda a calmar irritaciones y
favorece la cicatrizacion de
pequefias heridas gracias a sus
propiedades regenerativas 'y
mantiene la piel suave vy
flexible, siendo ideal para
quemaduras solares y

dermatitis.

Jabon natural
con extractos

de manzanilla

Perfecto para pieles delicadas y
propensas a la irritacion, este
jaboén  tiene  propiedades
antiinflamatorias y calmantes
de la manzanilla. Reduce el
enrojecimiento,  alivia la
picazén y proporciona una
limpieza suave que respeta el
equilibrio natural de la piel,

ideal para bebés y personas con

piel reactiva.

Jabon natural
con aceite de
aguacate (piel

seca)

Formulado para nutrir pieles
secas y deshidratadas, este
jaboén rico en vitaminas A, D y
E del aceite de aguacate penetra
profundamente para restaurar la
barrera natural de la piel.

Proporciona hidratacion
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duradera y deja la piel mas

suave y radiante.

Jabon natural
con carbon
activado (piel

mixta y grasa)

Limpia a profundidad los
poros, elimina impurezas y
controla el exceso de grasa,

ayudando a prevenir el acné.

Jabon natural

de avena y miel

La combinaciéon perfecta para
una exfoliacion suave 'y
nutricion intensa. La avena
elimina células muertas
delicadamente mientras la miel
aporta propiedades
antibacterianas e hidratantes
naturales. Este jabon calma
irritaciones, suaviza la textura
de la piel y proporciona un

brillo natural saludable.

Jabon natural
de café

(exfoliante)

Energiza la piel con este
potente exfoliante que utiliza
granos de café molido para
eliminar células muertas y
estimular la circulacion
sanguinea. Rico en
antioxidantes, ayuda a combatir
los signos del envejecimiento,
reduce la celulitis y deja la piel
increiblemente suave y

tonificada.
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Jabon natural
de aceite de

coco

Este jabon cremoso y espumoso
aprovecha las propiedades
antimicrobianas y nutritivas del
aceite de coco. Limpia
profundamente mientras
mantiene la hidratacion natural,
protege contra bacterias y
hongos, y es especialmente
beneficioso para pieles con

problemas de dermatitis.

Jabon natural
de arroz
(reduce

manchas)

Formulado con extracto de
arroz rico en vitamina E, este
jabon ilumina gradualmente el
tono de la piel y reduce la
apariencia de manchas oscuras

e hiperpigmentacion.

Proporciona una exfoliacion
muy suave que revela una piel
mas uniforme, radiante y de

apariencia juvenil.

Jabon natural
con extractos

de romero

Este jabon estimulante mejora
la circulacion sanguinea y
revitaliza  pieles  cansadas
gracias a las propiedades
antioxidantes del  romero.
Tonifica la piel, ayuda a
prevenir el envejecimiento
prematuro, y su aroma
herbaceo proporciona un efecto
energizante que despierta los

sentidos cada mariana.
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Jabon natural Perfecto para la  rutina

con extractos nocturna, este jabon relajante
de lavanda combina las  propiedades
calmantes y antisépticas de la
lavanda. Reduce el estrés de la

piel, promueve la relajacion,

ayuda a  equilibrar la
produccion de grasa y su
fragancia natural favorece un

suefio reparador y tranquilo.

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracién: Propia

3.5.2 Precio

El estudio de mercado realizado en el cantéon Cuenca evidencia que la mayoria de los
consumidores prefieren pagar entre $2 y $3 por jabones naturales, lo que refleja una clara
sensibilidad al precio en este segmento. No obstante, la proyeccion financiera del
emprendimiento determina que para garantizar su sostenibilidad econémica y mantener
margenes rentables, los precios deben situarse entre $3,75 y $4,25. Esta diferencia no
invalida los resultados del estudio, sino que plantea el desafio de alinear las expectativas

del cliente con la viabilidad del negocio.

Para ello, se requiere implementar estrategias de Alto Valor, centradas en destacar la
calidad, los beneficios dermatologicos, la sostenibilidad ambiental y el caracter artesanal
del producto, de manera que el consumidor perciba justificado el precio superior y lo

asocie con una propuesta diferenciada frente a los jabones convencionales.
3.5.3 Plaza

La estrategia de distribucion del emprendimiento contempla una combinacion de canales
que permiten llegar de manera efectiva al publico objetivo: tiendas naturistas, ferias
artesanales, venta directa, comercio electronico, spas y hoteles. La competencia se
encuentra representada principalmente por productores artesanales locales, lo que exige
reforzar la propuesta de valor mediante la innovacién en envases biodegradables y el

respaldo comunitario.
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Esta diferenciacion posiciona al producto como una alternativa sostenible y confiable, y
también fortalece el vinculo con los consumidores que valoran el origen local y el impacto

social de sus decisiones de compra.
3.5.4 Promocion

La estrategia de promocién del emprendimiento combina acciones online y offline para

posicionar la marca y fortalecer su conexion con los consumidores.

En el ambito digital (online), se implementara una pagina web profesional y optimizada
para dispositivos moviles, acompafiada de campaifias en redes sociales, marketing de
contenidos y publicidad segmentada en linea. Asimismo, se contempla el uso de email
marketing, la organizacion de webinars y eventos virtuales, asi como programas de
afiliados para ampliar el alcance de la marca. Estas herramientas permitiran llegar a un
publico diverso, difundir el valor ecoldgico del producto y mantener una comunicacion

constante con los clientes.

En el plano presencial (offline), la promocion se desarrollara a través de ferias artesanales
y ecologicas, muestras gratuitas, charlas educativas y talleres comunitarios. Ademas, se
utilizaran medios tradicionales como anuncios en carteles. El marketing directo incluira
llamadas, catalogos y entrega de muestras, mientras que las relaciones publicas se
reforzardn mediante comunicados, eventos de lanzamiento y entrevistas en medios
locales. También se dard relevancia al punto de venta, con disefios atractivos y
experiencias personalizadas, al marketing boca a boca mediante programas de
fidelizacion, y a las colaboraciones estratégicas con empresas locales para generar

sinergias y acciones conjuntas.
3.6 El entorno y sus riesgos

El canton Cuenca, capital de la provincia del Azuay, esta situado en la zona interandina
del Ecuador, en la parte sur del pais, con una ubicacion geografica aproximada de 2°53'
de latitud sur y 78°59’ de longitud oeste. Su territorio se encuentra a una altitud media de
2.560 metros sobre el nivel del mar, aunque presenta variaciones que oscilan entre los

2.350 y 2.700 metros s. n. m., lo que le otorga una diversidad de pisos climaticos.

El clima es templado andino, con una temperatura promedio anual que varia entre 12 °C
y 18 °C, influenciada tanto por la altitud como por la presencia de rios y montafias que

atraviesan el canton. Limita al norte con los cantones Azogues y Paute, al sur con Giréon
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y Santa Isabel, al este con Gualaceo, Sigsig y Chordeleg, y al oeste con Nabon y San

Fernando, conformando un territorio estratégico dentro de la region austral.

Su extension total es de aproximadamente 3.195 km?, lo que convierte a Cuenca en uno
de los cantones mas extensos del pais. Ademas, segun datos del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC, 2022), cuenta con una poblacion estimada de 637.000
habitantes, concentrandose la mayor parte en la zona urbana, mientras que las parroquias
rurales se destacan por su produccion agricola, artesanal y su biodiversidad, factores que
en conjunto hacen de Cuenca un canton con gran importancia econdmica, cultural y social

para el Ecuador.

A partir de este contexto, resulta indispensable aplicar las matrices FODA y PESTEL para
comprender como los factores internos del emprendimiento interactiian con el entorno
politico, econdmico, social, tecnoldgico, ambiental y legal de Cuenca. Este ejercicio
permitiré identificar fortalezas que potencien la propuesta de valor, debilidades que deban
ser corregidas, asi como oportunidades y amenazas derivadas de las condiciones

territoriales y del mercado local.
3.6.1 Matriz FODA
Fortalezas

Burbu C.A.M. cuenta con fortalezas internas significativas que lo posicionan
favorablemente en el mercado. El emprendimiento se fundamenta en un equipo
multidisciplinario con formacién especializada en gestion de finanzas populares y

solidarias, marketing y contabilidad, lo que garantiza un manejo integral del negocio.

La propuesta de valor diferenciada, que combina jabones naturales con envases
biodegradables, representa una ventaja competitiva unica en el mercado local. El
compromiso con los principios de la Economia Popular y Solidaria proporciona un

respaldo ético y social que resuena con los valores de los consumidores conscientes.

Adicionalmente, la estructura de costos optimizada y la eliminacién de intermediarios
mediante venta directa permiten ofrecer precios competitivos manteniendo margenes

saludables.

Oportunidades

El entorno externo presenta oportunidades excepcionales para el desarrollo del

emprendimiento. La creciente conciencia ambiental y demanda de productos naturales en
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Cuenca, evidenciada por el 73% de consumidores dispuestos a pagar mas por productos
ecoldgicos, representa un mercado objetivo claro y en expansion. La brecha del 40% entre

demanda y oferta de productos naturales indica un espacio de mercado desatendido.

El apoyo institucional a través de ferias locales y la Junta de Defensa del Artesano facilita
el acceso a canales de comercializacion y financiamiento. Las tendencias globales hacia
la sostenibilidad y el comercio justo crean un contexto favorable para productos con estas
caracteristicas. La posibilidad de formar alianzas estratégicas con otros emprendimientos
del sector EPS para compras asociativas y comercializacion conjunta amplifica las

oportunidades de crecimiento.
Debilidades

Entre las limitaciones internas identificadas, destaca la dependencia de un mercado local
limitado sin expansion inmediata hacia otros territorios. La necesidad de estandarizacion
continua de férmulas y procesos productivos representa un desafio técnico que requiere

inversion constante en capacitacion y desarrollo.

La capacidad de produccion inicial limitada puede restringir la capacidad de respuesta
ante picos de demanda. Adicionalmente, la dependencia de materias primas naturales
especificas puede generar vulnerabilidad ante variaciones en disponibilidad o precios de

1INsSumos.

Amenazas

El entorno competitivo presenta amenazas que requieren monitoreo constante. La entrada
de competidores con mayor capacidad financiera o tecnologica podria erosionar la
participacion de mercado. Los cambios en regulaciones ambientales o sanitarias podrian
generar costos adicionales de cumplimiento. Las fluctuaciones econémicas que afecten
el poder adquisitivo de los consumidores podrian impactar la demanda de productos

premium.

La posible saturacion del mercado local de productos naturales a medida que mas
emprendedores ingresen al sector representa un riesgo a mediano plazo. Los cambios en
las tendencias de consumo o la aparicion de sustitutos tecnologicos podrian reducir la

demanda de jabones tradicionales.
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3.6.2 Matriz PESTEL

Factores politicos

El marco regulatorio ecuatoriano presenta desafios significativos para emprendimientos,
especialmente considerando que el gobierno actual ha eliminado varios beneficios que
anteriormente favorecian a la Economia Popular y Solidaria. La reduccion de programas
de financiamiento especificos y la disminucion de incentivos fiscales para microempresas
han aumentado las barreras de entrada para nuevos emprendimientos. Los tramites

burocraticos mantienen cierta complejidad, lo que puede retrasar el inicio de operaciones.

Los cambios en politicas publicas relacionadas con importaciones de materias primas o
regulaciones sanitarias continuan representando riesgos que podrian afectar los costos
operativos. La estabilidad politica regional favorece la planificacion a largo plazo, aunque
la incertidumbre en politicas econdomicas nacionales y los ajustes en el marco de apoyo al
sector EPS pueden generar mayor volatilidad en el entorno de negocios, requiriendo que
los emprendimientos desarrollen estrategias mas autonomas y menos dependientes del

apoyo gubernamental.

Factores econdmicos

Las condiciones econOmicas actuales presentan un panorama mixto para el
emprendimiento. La inflacion moderada en Ecuador afecta tanto los costos de materias
primas como el poder adquisitivo de los consumidores, requiriendo estrategias flexibles
de precios. El crecimiento del sector de cosmética natural del 15% anual representa una
oportunidad econdmica significativa. Sin embargo, las restricciones crediticias para
pequefios emprendimientos y la importacion de insumos especializados constituyen

desafios financieros.

La recuperacion econdmica post-pandemia ha fortalecido la demanda de productos de
cuidado personal, mientras que la dolarizacién proporciona estabilidad monetaria para la

planificacion financiera.

Factores sociales

Los cambios socioculturales favorecen ampliamente la propuesta de Burbu C.A.M. El
incremento en la conciencia ambiental, especialmente en segmentos de clase media y

media-alta en Cuenca, impulsa la demanda de productos sostenibles. La valoracion
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creciente de productos artesanales y tradicionales, reforzada por el estatus patrimonial de

la ciudad, crea un mercado receptivo.

Los habitos de consumo responsables y la preocupacion por la salud personal han
modificado las preferencias hacia productos naturales. La tradicion de apoyo a
emprendimientos locales y la cultura de comercio justo en Cuenca proporcionan un

contexto social favorable para el desarrollo del proyecto.

Factores tecnoldgicos

Los avances tecnoldgicos ofrecen tanto oportunidades como desafios para el
emprendimiento. Las tecnologias de produccion limpia y procesos de elaboracion
artesanal han mejorado la eficiencia sin comprometer la calidad natural del producto. Las
plataformas digitales de comercializaciéon y marketing digital proporcionan canales
accesibles para llegar a consumidores objetivo. Sin embargo, la necesidad de mantenerse
actualizado en tecnologias de empaque biodegradable requiere inversion continua en
investigacion y desarrollo. La automatizacion en la industria cosmética podria generar
presion competitiva, aunque el enfoque artesanal de Burbu C.A.M. mantiene

diferenciacion de valor.

Factores ecoldgicos

El contexto ambiental presenta el mayor alineamiento con la propuesta del
emprendimiento. La creciente preocupacion por la contaminacién plastica y los residuos
solidos impulsa la demanda de envases biodegradables. Las regulaciones ambientales
cada vez mads estrictas favorecen productos con menor impacto ecologico. El cambio
climéatico ha incrementado la conciencia sobre sostenibilidad, creando mercados premium
para productos responsables. La disponibilidad de materias primas naturales locales
reduce la huella de carbono y fortalece la propuesta de sostenibilidad integral del

producto.

Factores legales

La Ley Organica de Economia Popular y Solidaria representa uno de los marcos
normativos mas favorables para tu emprendimiento de jabones naturales. Esta legislacion
establece un régimen especial de fomento para organizaciones de la economia popular y
solidaria, incluyendo beneficios especificos para artesanos, pequefios productores,

microempresas y emprendimientos.
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Sin embargo, las regulaciones sanitarias de ARCSA para productos cosméticos, aunque
necesarias para credibilidad, representan barreras de entrada significativas para
emprendimientos pequefios. Los requisitos de Notificacion Sanitaria Obligatoria,
Permiso de Funcionamiento con direccion técnica profesional, y certificacion en Buenas
Practicas de Manufactura implican inversiones considerables y procesos burocraticos
extensos que pueden demorar el inicio de operaciones y generar costos operativos
permanentes que afectan la rentabilidad, especialmente en las etapas iniciales del

emprendimiento.
3.7 El equipo y aspectos legales

La estructura organizacional de Burbu C.A.M. se basa en un modelo horizontal que
promueve la participacion democratica y la toma de decisiones consensuada, alinedndose
con los principios de la Economia Popular y Solidaria. Cada area mantiene autonomia
operativa mientras contribuye al objetivo comun de producir jabones naturales de alta

calidad con envases biodegradables.
La organizacion se caracteriza por:

e Liderazgo compartido: Los socios fundadores comparten responsabilidades de
gestion.

e Comunicacion fluida: Canales de comunicacion abiertos entre todas las areas.

e (apacitacion continua: Programa permanente de formacion en técnicas de
produccion sostenible.

e Innovacion colaborativa: Espacios para el desarrollo conjunto de nuevos

productos y procesos.

3.7.1 Conformacion del Equipo

El emprendimiento de jabones naturales se estructura como una iniciativa asociativa con
tres socios fundadores que aportan competencias complementarias para garantizar el éxito
integral del proyecto. La decision de trabajar en equipo responde a la complejidad
multidisciplinaria del emprendimiento, que requiere especialistas en produccion,
comercializacion y administracion general para abordar eficientemente todas las
dimensiones del negocio: desarrollo de producto, operaciones, comercializacion y gestion

financiera.
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Carlos Antonio Morocho Palta asume el rol de Gerente en el drea Administrativa y
Financiera, aportando liderazgo estratégico y su formacion en gestion de finanzas
populares y solidarias. Su responsabilidad principal incluye la planificacion estratégica
del emprendimiento, coordinacion general de actividades, gestion de recursos financieros,
control presupuestario, administracion del capital de trabajo, establecimiento de alianzas
estratégicas, supervision del cumplimiento de objetivos organizacionales, y manejo de

aspectos legales y tributarios.

Ana Lucia Morocho Zhindon se desempefia como Analista de Produccion,
especializandose en los procesos de elaboracion de jabones naturales, control de calidad,
y optimizacion de procesos productivos. Sus funciones abarcan la supervision directa del
proceso de saponificacion, garantia de calidad en cada lote producido, gestion de
inventarios de materias primas, coordinacién con proveedores locales de sabila y miel,
implementacion de protocolos de Buenas Practicas de Manufactura, supervision del
cumplimiento de normas sanitarias ARCSA, control de tiempos y costos de produccion,

y desarrollo continuo de nuevas formulaciones.

Marcia Morocho asume la posicion de Analista de Ventas, concentrandose en estrategias
comerciales, desarrollo de mercado, y gestion de relaciones con clientes. Sus
responsabilidades incluyen investigacion de mercado y analisis de tendencias de

consumo.

Figura 17. Estructura organizacional de socios fundadores

Meses [ Actividades
Conformacion del equipo
de 3 socios fundadores
, : - o L q
Geren;eF:‘:::?:;rauvo Analista de Produccion Analista de Ventas
Carlos Antonio Ana Lucia Morocho Marcia Morocho
Morocho Palta Zhindon )
« Elaboracién de iabones « Estrategias comerciales
« Planificacion estratégica i T
ki d:) odbos ot naturales « Investigacion de mercado
financieros = Supervisién del proceso y tendencias :
« Control presupugstario de saponificacion * Desarrollo de clientes
« Adimiivictracion del » Garantia de calidad y fidefizacion
capitsl de trsbajo y cumplimiento ARCSA « Gestidn de relaciones
» Gestion de inventarios comerciales
. y proveedores ) s
3

(Gxito integral del emprendimiento de jabones taunes]

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindon Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracién: Propia
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3.7.2 Estructura Legal del Emprendimiento

En Burbu CAM, nuestra esencia se fundamenta en los principios de la Economia Popular
y Solidaria (EPS). Nuestra vision siempre ha sido la de ser una Cooperativa, una
organizacion que priorice el bienestar de sus miembros y el impacto social por encima
del lucro. Sin embargo, nuestra realidad inicial nos presenta un desafio: la ley ecuatoriana
exige un minimo de diez personas para poder constituirnos como Cooperativa, y

actualmente somos un equipo de solo tres fundadores.

Ante esta limitacion, hemos tomado una decision estratégica para formalizar nuestro
emprendimiento sin renunciar a nuestros valores. Hemos optado por constituirnos como
una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), una figura juridica que nos permite
iniciar operaciones legalmente y con flexibilidad, aunque no sea nuestra meta final. La
SAS nos da la oportunidad de construir una base sélida, generar un historial financiero y

crecer de manera formal desde el primer dia.

Aunque somos una SAS, en nuestro dia a dia funcionamos con la filosofia de una
Cooperativa. Internamente, hemos establecido un modelo de gobernanza que se rige por
los principios de la EPS. Para nosotros, cada integrante del equipo tiene el mismo peso
en la toma de decisiones, aplicando el principio de "una persona, un voto" sin importar
su participacion economica. Ademas, nos comprometemos a que cualquier beneficio
generado por nuestra labor sea reinvertido en el crecimiento de nuestra organizacion o
distribuido de manera equitativa, en lugar de priorizar el beneficio individual. Nuestra

mision social y ambiental es el motor de cada producto y cada accion que realizamos.

Vemos la SAS como el vehiculo que nos llevara a donde queremos estar. Es nuestra
plataforma de crecimiento. Conforme vayamos evolucionando, nuestro objetivo es claro:
incorporar a mas personas que compartan nuestra vision y nuestros valores. Cuando
alcancemos el nimero de miembros requerido, procederemos a la conversion formal de
nuestra SAS a una Cooperativa. Creemos que este enfoque estratégico nos permitird
cumplir con la ley, y construir un proyecto mas fuerte y resiliente, que un dia se convierta

en la Cooperativa con la que sofiamos y que refleje plenamente nuestra identidad.

Ademas, la eleccion de esta forma legal responde a la necesidad de contar con una
estructura formal pero agil, que permita el desarrollo eficiente del proyecto sin las
complejidades burocraticas de estructuras societarias tradicionales. Esta organizacion

facilita la participacion directa de los socios en la toma de decisiones, la gestion
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simplificada de recursos y la implementacion rdpida de estrategias operativas y

comerciales.

Como Sociedad de Acciones Simplificadas, Burbu C.A.M. califica como microempresa
segun la clasificacion ecuatoriana, considerando el nimero inicial de empleados (3) y el
volumen proyectado de ingresos anuales. Esta categorizacion proporciona acceso a
beneficios tributarios especificos para microempresas, procedimientos simplificados de
registro y cumplimiento de obligaciones, asi como mayor flexibilidad en el manejo

administrativo y financiero.

La estructura legal elegida facilita la implementacion eficiente del modelo de negocio
hibrido, donde los ingresos comerciales se gestionan de manera agil para apoyar tanto la
sostenibilidad econdmica del emprendimiento como las actividades de impacto social.
Esta caracteristica permite a Burbu C.A.M. operar con la eficiencia de una empresa
comercial mientras mantiene su compromiso con el desarrollo territorial integral,
diferenciandose de emprendimientos tradicionales por su capacidad de generar valor

econdmico y social de manera simplificada y efectiva.

3.7.3 Tramites legales y requisitos

Para la constitucion del emprendimiento de jabones naturales en la ciudad de Cuenca, se
establecerd una estructura legal que permita operar formalmente y proyectar el
crecimiento del negocio. En primera instancia, se gestionara el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) ante el Servicio de Rentas Internas (SRI), trdmite gratuito que
requiere la presentacion de la cédula de identidad, certificado de votacion vigente y un

documento que respalde la direccion domiciliaria.

En cuanto al régimen tributario, se analizaran las opciones disponibles con el
acompafiamiento de un contador, a fin de determinar si resulta mds conveniente iniciar
bajo el Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano (RISE) o el régimen general,

considerando los niveles de ventas y las proyecciones financieras.

Permiso de Funcionamiento del Establecimiento

Para operar legalmente como fabricante de productos cosméticos artesanales, se
gestionara el Permiso de Funcionamiento ante ARCSA. Este proceso contemplara la

contratacion de un Quimico Farmacéutico como responsable técnico, asi como la
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implementacion de las Buenas Practicas de Manufactura, asegurando que Ia
infraestructura del local cumpla con las exigencias normativas en materia de higiene,

ventilacion, almacenamiento y control de calidad.

Requisitos Municipales en Cuenca

A nivel local, se solicitara la Patente Municipal ante el GAD Municipal de Cuenca,
presentando la documentacién correspondiente y efectuando el pago en funcion del
patrimonio declarado. De igual manera, se tramitard el Permiso de Bomberos, que
requerira la inspeccion de las instalaciones para verificar el cumplimiento de las normas
de seguridad. Asimismo, para la venta directa en el establecimiento, se gestionara el
Permiso de Uso de Suelo en la Direccion de Planificacion Municipal, mediante la

presentacion de planos y contrato de arrendamiento.

Seguridad Social v Notificacion Sanitaria Obligatoria

Dado que los jabones artesanales se consideran productos cosméticos en el marco de la
normativa ecuatoriana, se llevaré a cabo la Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO) ante
ARCSA, tramite indispensable que habilitard la fabricacion y comercializacion a nivel

nacional.

Etiquetado v Publicidad

El etiquetado de los jabones sera disefiado en cumplimiento con la normativa de ARCSA,
incluyendo nombre comercial, direccion del fabricante, listado de ingredientes en
nomenclatura INCI, instrucciones de uso, advertencias, fecha de elaboracion y caducidad,
nimero de lote y contenido neto. En lo referente a publicidad, se planificard una
comunicacion ajustada a la normativa, resaltando las propiedades naturales de los

insumos sin atribuir caracteristicas terapéuticas no autorizadas.

Costos y tiempos de tramites

La legalizacion del emprendimiento implicara los siguientes costos aproximados: RUC
(gratuito), Patente Municipal (USD 20-200), Permiso de Bomberos (USD 20-50) y
Permiso de Funcionamiento (USD 200-500). El tiempo estimado de tramitacion se
proyecta en alrededor de 15 dias para los tramites municipales y hasta 60 dias para los

permisos sanitarios nacionales.
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3.8 Identidad del emprendimiento

La identidad del emprendimiento constituye el pilar fundamental sobre el cual se
construye la estrategia y proyeccion de Burbu C.A.M.. Este apartado recoge los elementos
que definen su esencia, entre ellos el nombre, la misioén, la visiéon y los valores
institucionales, los cuales orientan la produccion de jabones naturales en envases
biodegradables hacia un modelo de negocio sostenible, inclusivo y solidario. A través de
estos componentes se busca consolidar una propuesta diferenciada que combine
innovacion, responsabilidad social y compromiso ambiental, asegurando que cada accion

emprendida contribuya tanto al bienestar de la comunidad como al cuidado del entorno.

Tabla 12. Identidad del emprendimiento
Identidad del emprendimiento

Informacion General

Nombre / Razén social del
BURBU C.A.M.
emprendimiento:

Afio de inicio del plan de

' 2026
negocios:

Mision y Vision

Nuestra mision es elaborar jabones naturales de alta calidad en
envases biodegradables, contribuyendo al cuidado de la piel y del
medioambiente, buscamos ofrecer productos que combinen
Misién innovacion, salud y respeto por la naturaleza, generando
beneficios econdémicos y sociales para la comunidad, bajo un

modelo inclusivo y solidario.

Ser reconocidos, para el afio 2030, en el Ecuador en la
produccion de jabones naturales con envases biodegradables,
destacandonos por la calidad, sostenibilidad e innovacién de
Vision nuestros productos. Aspiramos a consolidar alianzas estratégicas
y expandir nuestra presencia a nivel nacional e internacional,
promoviendo el consumo responsable y el desarrollo econdmico

solidario.
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Valores

. Elaboracion de productos con estandares altos de pureza,
Calidad: ) )
seguridad y eficacia.

Responsabilidad: Contribucion al bienestar de la comunidad.

Actuacion ética y clara en todos los procesos, fortaleciendo la

Transparencia:

confianza de clientes y aliados.

. Desarrollo constante de nuevas féormulas y disefios de envases
Innovacion: .
amigables con el entorno.

Seleccion de materias primas naturales y locales hasta el disefio
o de envases biodegradables, asegurando que nuestro impacto
Sostenibilidad ) - ) _

ambiental sea positivo y contribuyamos a la preservacion del

ecosistema para las futuras generaciones.

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindon Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracion: Propia

3.9 Proceso de produccion

El proceso de produccion de jabones naturales implica etapas como la seleccion de
materias primas, la mezcla de insumos, el moldeo, el secado y el envasado. Este proceso
debe garantizar la calidad del producto final y mantener estdndares de sostenibilidad.
Segun Escobar (2019), la produccion artesanal de cosméticos naturales se fundamenta en
el aprovechamiento de recursos locales, el control de calidad y la reducciéon del impacto
ambiental. Ademas, incorporar buenas practicas de manufactura asegura productos

seguros y competitivos en el mercado (Organizacién Mundial de la Salud [OMS], 2017).

3.8.1 Adquisicion de Materia Prima

El proceso inicia con la seleccion y adquisicion de ingredientes naturales de alta calidad
en el mercado local de Cuenca. Para la sabila o aloe vera, se establecen contactos directos
con productores de la region azuaya, aprovechando que la zona cuenta con condiciones
climaticas favorables para su cultivo. La miel se obtiene de apicultores locales, priori-

zando aquellos que ofrecen productos puros y sin procesar, lo cual garantiza sus
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propiedades naturales para el jabon. La avena se adquiere a través de distribuidores ma-

yoristas o tiendas naturistas de la ciudad, seleccionando granos de primera calidad.

Los aceites naturales como el de coco, oliva y almendras se obtienen de importadores
locales establecidos, mientras que los aceites esenciales se adquieren de proveedores es-

pecializados que garanticen su pureza.

3.8.2 Procedimiento paso a paso

1. Preparacion
Se inicia con la limpieza y desinfeccion de los moldes a utilizar. Posteriormente,
se disponen los insumos requeridos, entre ellos aceites esenciales, colorantes y
extractos naturales.

2. Corte de la glicerina
La base de glicerina se corta en cubos pequefios con el fin de facilitar un derretido
uniforme y rapido.

3. Fusion de la glicerina
Los cubos se colocan en un recipiente resistente al calor y se derriten a bafio maria.
El proceso se realiza en intervalos de aproximadamente 30 segundos, removiendo
de manera constante para evitar la ebullicion de la mezcla.

4. Incorporacion de ingredientes naturales
Una vez liquida la glicerina, se afiaden de 10 a 15 gotas de aceite esencial por cada
250 gramos de base. Posteriormente, se agregan los colorantes naturales hasta
alcanzar el tono deseado y, finalmente, los extractos o aditivos seleccionados
(miel, avena, aloe vera o hierbas secas). La mezcla se homogeniza mediante
movimientos suaves.

5. Moldeo
La mezcla se vierte en los moldes previamente preparados y se pulveriza alcohol
en la superficie para eliminar burbujas.

6. Reposo y desmolde
El producto se deja reposar entre 2 y 4 horas a temperatura ambiente. En caso de
requerir un proceso mas rapido, se puede refrigerar durante aproximadamente 30
minutos, evitando el uso del congelador. Una vez solidificados, los jabones se

desmoldan cuidadosamente.
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7. Conservacion
Al tratarse de jabones elaborados con base de glicerina, no requieren un proceso
de curado prolongado. Para su conservacion, seran almacenados en un lugar
fresco y seco, lo que permite evitar la absorcion de humedad y mantener el aroma

caracteristico.

3.10 Cronograma de implementacion

El cronograma de implementacion es una herramienta de planificacion que permite
organizar de manera secuencial las actividades necesarias para poner en marcha el
emprendimiento Burbu C.A.M.. A través de este instrumento se establecen las actividades
para cada fase del proyecto. Su aplicacion facilita el control y seguimiento de los avances,
minimiza riesgos asociados a retrasos o duplicidad de esfuerzos, y contribuye a garantizar
que las metas propuestas se cumplan en los plazos previstos.

Tabla 13. Cronograma de implementacion de Burbu C.A.M.

Mes / Aiio Actividad principal Descripcion breve

Septiembre | Planificacion e | Definicion del modelo de negocio,
2025 inversion inicial presupuesto inicial, adquisicion de capital

semilla y planificacion financiera.

Octubre Tramites legales y | Constitucion de la SAS, obtencion del RUC
2025 requisitos en el SRI, gestion de la patente municipal,
permiso de uso de suelo, registro de marca

y permisos de bomberos.

Noviembre | Acondicionamiento | Adecuacion del espacio productivo segun
2025 del taller normativas sanitarias, implementacion de
areas separadas de producciéon y
almacenamiento, instalacion de sistemas de
ventilacion, compra de equipos 'y

mobiliario.
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Noviembre

2025

Registro sanitario

Gestion y presentacion de la Notificacion
Sanitaria Obligatoria (NSO) ante ARCSA,
contratacion de un Quimico Farmacéutico
como director técnico, y adecuacion a

Buenas Practicas de Manufactura.

Noviembre | Produccion inicial y | Elaboracion de los primeros lotes de prueba
2026 pruebas piloto de jabones, aplicacion de controles de
calidad, ajustes en formulas y empaques,
pruebas de aceptacion de mercado.
Diciembre Lanzamiento oficial | Inicio de la produccion formal de jabones,
2026 al mercado disefio y aplicacion de estrategias de
marketing, distribucion en puntos de venta
y canales digitales.
Marzo 2026 | Evaluacion y | Andlisis de resultados del lanzamiento,
retroalimentacion retroalimentacién de clientes, ajustes en
procesos productivos y comerciales.
Abril 2026 | Escalamiento y | Ampliacion de la linea de productos,
en adelante | crecimiento bisqueda de nuevos canales de

distribucion, fortalecimiento de la marca y

desarrollo de estrategias de sostenibilidad.

Fuente: Propia/autor (Morocho Zhindén Ana Lucia, Morocho Palta Carlos Antonio)
Elaboracion: Propia
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Durante el desarrollo del trabajo de titulacion se confirmé que el emprendimiento Burbu
C.A.M. es viable en los aspectos técnico, econémico y social. Esta afirmacién se
fundamenta en la existencia de una demanda real en la ciudad de Cuenca, donde los
consumidores muestran interés en adquirir productos naturales en envases que no generen

impactos negativos al ambiente.

El estudio de mercado evidencid que los clientes presentan interés por productos
sostenibles y elaborados de manera artesanal. Dicho interés estd motivado por tres
factores principales: el cuidado de la salud, la proteccion del ambiente y el apoyo a
productores locales. Estas condiciones generan una oportunidad concreta para posicionar
el emprendimiento en un mercado que valora tanto la calidad como la responsabilidad
social. Asimismo, se constatd que los consumidores estan dispuestos a pagar un precio
superior por productos diferenciados y de alta calidad, lo que respalda la viabilidad

economica del proyecto.

Sin embargo, se identificaron retos significativos. Entre ellos destacan la necesidad de
estandarizar los procesos de produccion, la competencia con productos industriales de
menor costo y el compromiso de mantener la satisfaccion del cliente en un mercado cada

vez mas exigente.
Recomendaciones

Implementar desde el inicio buenas practicas de fabricacion y controles de calidad para
ganar la confianza de los clientes. También seguir innovando con nuevos productos como

jabones para pieles sensibles, exfoliantes e hidratantes.

Usar un modelo mixto que combine ferias locales y mercados artesanales con plataformas

digitales y entrega a domicilio, ya que son las opciones que mas valora el publico.

Formalizar legalmente el emprendimiento, capacitar constantemente al equipo y
fortalecer la marca con campafias de marketing verde que destaquen los beneficios

sociales y ambientales de los productos.

Ampliar la linea de productos y hacer alianzas con hoteles, spas, farmacias y tiendas

naturistas para crecer y asegurar la sostenibilidad del negocio.

Burbu C.A.M. es més que un negocio rentable, tiene un impacto positivo en la comunidad.
Con este emprendimiento se generaran empleos dignos, se promueve el consumo
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responsable y se contribuye a los Objetivos de Desarrollo Sostenible relacionados con la

produccion limpia y el crecimiento econémico inclusivo.

El proyecto combina rentabilidad con compromiso social y ambiental, y puede

convertirse en un ejemplo local de emprendimiento con enfoque solidario y sostenible.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de encuestas

Estimado/a participante: Esta encuesta tiene como objetivo conocer sus preferencias,
habitos de consumo y nivel de interés respecto a productos de higiene personal elaborados
de forma natural y sostenible. En particular, buscamos validar la viabilidad de un
emprendimiento local llamado Burbu C.A.M., que ofrecera jabones artesanales hechos

con ingredientes organicos y envases biodegradables.
SECCION 1: PERFIL DEL CONSUMIDOR

1. Edad:

1. Seleccione su edad: Opcion tnica.

* 18-25 afos
* 26-35 anos
*  36-45 anos
*  46-55 afos
* 56-65 afios

* Mas de 65 afios
2. Género: Eleccion multiple.

* Femenino
* Masculino
* Prefiero no especificar

*  Otro
3. Ocupacion principal: Opcion Unica.

* Estudiante

* Empleado publico

* Empleado privado

* Independiente / emprendedor
* Amade casa

e Otro:
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SECCION 2: HABITOS Y MOTIVACIONES DE CONSUMO

4. ;Con qué frecuencia compra productos de cuidado personal naturales (jabones,

champus, cremas)? Opcidn Unica.

* Semanalmente
* Mensualmente
* (Cada 2-3 meses
* (Cada 6 meses

* Anualmente

*  Nunca he comprado
5. ({Qué lo motiva principalmente a comprar productos naturales? Opcion Unica.

e Cuidar mi salud

* Proteger el medio ambiente

* Apoyar emprendimientos locales
* Seguir tendencias

¢ Otro:
SECCION 3: PREFERENCIAS DEL PRODUCTO

6. (Estaria interesado/a en adquirir jabones naturales elaborados con ingredientes

organicos y envases biodegradables? Opcidn Unica.

a. Muy interesado/a
b. Interesado/a
c. Poco interesado/a

d. Nada interesado/a

7. (Qué caracteristicas valora mas en los jabones naturales? (Seleccione las que apliquen)
Opcidn Unica.

e Ingredientes 100% naturales

e Libre de quimicos agresivos (sulfatos, parabenos)

e Envases biodegradables/ecologicos

e Produccion artesanal local

e Beneficios para diferentes tipos de piel

e Aromas naturales

e Apoyo a la economia local
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e Precio accesible

8. (Qué tipo de jabones naturales le gustaria encontrar en esta linea de productos? Opcion
unica.

e Jabones para piel sensible

e Jabones con aceites esenciales

e Jabones exfoliantes naturales

e Jabones para bebés

e Jabones medicinales (con plantas andinas)

e Jabones aromaticos relajantes

e Jabones para pieles grasas

e Jabones hidratantes
SECCION 4: PRECIO

9. (Cual considera que es un precio razonable para un jabon natural de alta calidad

(100g)? Opcidn Unica.
e $2.00-$3.00
e $3.01-%4.00
o $4.01-85.00
e §5.01-86.00

e Mas de $6.00

10. (Estaria dispuesto/a a pagar mas por un jabon que sea hecho a mano, con ingredientes

organicos locales y envase biodegradable? Opcion unica.

e Si, hasta 20% mas
e Si, hasta 30% mas
e Si, hasta 50% mas
e Si, mas del 50% adicional

e No estaria dispuesto/a a pagar mas
SECCION 5: CANALES Y PROMOCIONES
11. ; Donde prefiere comprar este tipo de jabones naturales? Opcidn unica.

1) Tiendas especializadas en productos naturales

2) Ferias locales y mercados artesanales
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3) Farmacias

4) Supermercados

5) Tienda online/redes sociales
6) Venta directa a domicilio

7) Centros comerciales

12. ;Qué tan importante es para usted la posibilidad de realizar envios a domicilio para

jabones naturales? Opcion unica.

a) Muy importante
b) Importante
¢) Poco importante

d) Nada importante

13. ;Donde suele informarse sobre nuevos productos de cuidado personal natural? Opcion
unica.

1) Redes sociales (Facebook, Instagram)

2) Recomendaciones de amigos/familiares

3) Paginas web especializadas

4) Ferias y eventos locales

5) Television/radio

6) Revistas especializadas

7) Influencers/bloggers, tik tok
14. ;Qué tipo de promociones le motivan a comprar jabones naturales? Opcion unica.

1) Descuentos por volumen (pack de jabones)
2) Promociones 2x1

3) Descuentos por primera compra

4) Muestras gratuitas

5) Programa de fidelidad/puntos
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